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RESUMEN

La presente investigacion se basa en el problema actual de la empresa, ya que no
realiza acciones publicitarias de manera que el conocimiento de los productos o servicios
pueden verse dafia, tuvo como objetivo disefiar las estrategias de comunicacion publicitaria
para incrementar las ventas de la empresa, Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. Jaén 2017. La metodologia se bas6 en un estudio de tipo descriptivo
siguiendo un disefio no experimental donde se consideré como técnica de recoleccién de
datos a la encuesta, utilizando como instrumento al cuestionario aplicado a los clientes
registrados en la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L. de la
ciudad de Jaén, departamento de Cajamarca. Para la recoleccion de datos se elaboraron una
encuesta en base a un cuestionario en formato de escala de Likert, teniendo como resultado
que el 65.9% de los encuestados consideran importante aplicar estrategias de comunicacion
publicitaria en la empresa, en cuanto a las ventas el 66.5 % de los encuestados consideran
importante que se tome en cuenta dicha variable. Los resultados demostraron que las
estrategias de comunicacion publicitaria en la empresa, Servicios y Productos Agropecuarios
La Providencia S.R.L. Jaén se ha establecido que la informacién para los clientes es
importante, por lo tanto, muestran un interés por unacomunicacion adecuada que les mantenga
informados acerca de los productos que ofrece laempresa. Finalmente concluimos con la
propuesta de estrategias de comunicacion publicitaria a través de medios digitales y medios

tradicionales.

Palabras claves: estrategias de comunicacion y ventas.
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ABSTRACT

This research is based on the current problem of the company, since it does advertising
campaigns so that the knowledge of the products or services may be damaged, it aimed to
design advertising communication strategies to increase sales of the company, services and
products agricultural La Providence S.R.L.Jaén2017. The methodology was based on a study
of descriptive following a non- experimental design where considered the survey data
collection technique, using as a tool to the questionnaire applied to registered customers in the
company services and products agricultural La Providence S.R.L. of the city of Jaen,
Cajamarca Department. For data collection were developed a survey based on a questionnaire
Likert scale format, with the result that 65.9% of respondents considered important to
implement strategies of advertising communication in the company in terms of sales the
66.5% of respondents considered important that you take into account the variable. The
results showed that advertising communication in the enterprise strategies, farming products
and services S.R.L. Jaén Providence has been established which important information for
customers is, therefore show an interest in proper communication that kept them informed
about the products offered by the company. Finally we conclude with the proposal of

advertising communication through digital media and traditional media strategies.

Keywords: communication strategies, sales.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica

A nivel internacional

Los factores de la publicidad que se relaciona directamente son las ventas, al igual que
el marketing y las relaciones de largo plazo, la cual se promociona a través de distintos medios

de comunicacidon masivos.

Paz. (2015) menciona que La promocion de los productos y servicios es necesaria
para las empresas, ya que de otra forma no se podria conocer sus caracteristicas y beneficios,

con lo que el cliente puede tomar la decision de comprar.

Foequinos. (2014) la necesidad de poder construir una marca que se encuentre
posicionada en el mercado en de vital importancia para toda empresa, pero muchas veces el
desconocimiento de los que administran los negocios no les permite comunicar al cliente

sobre los productos o servicios de manera adecuada.

Segun Pereira. (2014), las empresas deben evaluar de manera constante los resultados
de sus acciones publicitarias, de tal manera que puedan tener informacion oportuna sobre la
eficiencia en la promocion de sus productos y los clientes, con ello se podria realizar una
retroalimentacion que permitiria realizar acciones correctivas en beneficio de la empresa, de

esta manera se orientaria la estrategia publicitaria a través de los medios adecuados.
A nivel nacional
Delgado. (2014), menciona que, respecto a las campafias publicitarias deben realizarse

estableciendo un objetivo de tal manera que la campafia tenga una orientacion que sea medible

de acuerdo a lo que se ha establecido conseguir la empresa.

14



Sanchez, (2014). Para medir los resultados de las estrategias publicitarias
implementadas, se requiere tener indicadores claros y precisos para lograr medir sus
resultados, asi seria posible tomar decisiones mas acertadas sobre las campafas publicitarias

que la empresa necesita, en funcién a los objetivos y necesidades que tenga.

Soriano. (2015). Toda empresa requiere de informacion, desde distintos enfoques y
puntos de vista, la cual se utilizaria para establecer unaapropiada comunicacion con el cliente,

y que llegue y comunique lo que se quiere vender.

Es necesario que una empresa sepa diferenciarse de la competencia, a través de una
comunicacion publicitaria apropiada y que cumpla con las expectativas de los clientes y
potenciales clientes, donde se transmita las caracteristicas diferenciales de lo que se esta
ofreciendo, es asi que la decision de compra del cliente seria mas facil y podrian elegir lo que

se le esta ofreciendo. (Soriano, 2015).

Segun, “Diario El Comercio” (2016) nos dio a conocer las débiles ventas minoristas
e inflacion en EE.UU. segun las rebajan las perspectivas de alza de tasas de Fed donde se
manifiesta que: “Las ventas minoristas de Estados Unidos se mantuvieron sorpresivamente
estables en julio debido a una disminucion de las compras de vestimentas y otros bienes, lo
que apunta a una moderacion del gasto del consumidor que podria reducir las expectativas

de una aceleracion del crecimiento economico” (p.1).

A nivel local

La Providencia S.R.L ubicado en el departamento de Cajamarca — Jaén. Es una
empresa del sector agropecuario, La providencia es una empresa distribuidora de Purina, lo
cual hemos identificado que los empleados carecen de informacion sobre el producto, lo cual
no pueden responder a las preguntas del consumidor al momento de realizar la compra
asimismo la empresa no consideran importante los temas de comunicacién publicitaria, ya
que lo consideran una perdia de tiempo al estar pendiente en la redes sociales y una pérdida
de dinero en momento de utilizar los medios de comunicacion asimismo no considera las

capacitaciones de sus trabajadores en relacion a las ventas.
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Si la empresa no realiza acciones publicitarias, el conocimiento de los servicios, puede verse
dafada. Para que el conocimiento del servicio sea efectivo debe estar respaldada por recursos
publicitarios adecuados y los trabajadores deben sentirse satisfechos en sus puestos de trabajo

para percibir un reconocimiento por el cumplimiento eficiente de sus deberes.

1.2. Trabajos previos

A nivel internacional

Pacheco (2017), en su tesis titulada “Plan de marketing para el posicionamiento del
diario el Telégrafo en el sector centro norte del distrito Metropolitano de Quito™. La presente
investigacion tuvo como objetivo disefiar un plan de marketing basado en estrategias de
publicidad, con el fin de incrementar el posicionamiento de empresa de redaccion de diarios.
El estudio fue basicamente descriptivo, oriento a enumerar las caracteristicas que presenta
el posicionamiento de la empresa, y también fue propositivo, porque se elaboré un plan de
marketing basado en estrategias publicitarias para incrementar el posicionamiento de la
empresa. Para la recoleccion de datos se utilizaron cuestionarios, los cuales fueron aplicados
a una poblacién conformada por los habitantes de la ciudad de Quito, para efectos de estudio
la muestra quedo configurada en 383 habitantes. Entre los principales resultados se
encuentra que el nivel de posicionamiento de la empresa es bajo, debido al nivel bajo de la
dimensién publicidad. Finalmente, para mejorar el posicionamiento de la empresa, el plan
de marketing debe considerar estrategias promocionales y de publicidad masivas, a traves

de diferentes medios.

Jiménez (2017), en su tesis titulada “Estrategia de posicionamiento de la empresa
Fairis C.A. en el mercado de la construccion del Ecuador y su impacto en el nivel de ventas™.
El estudio se orient6 basicamente a elaborar estrategias que permitan posicionar la marca, a
través de medios publicitarias, teniendo como fin el incremento final las ventas. El estudio
utilizo estrictamente un enfoque cuantitativo, donde se describieron las caracteristicas que
presenta el posicionamiento de la empresa en un mercado internacional. Se tomé como
muestra a 213 clientes frecuentes de la empresa, a los cuales se les aplicaron preguntas
cerradas contenidas en un cuestionario. La presente tesis concluye que las estrategias
publicitarias deben contener anuncios impactantes, soportados en actividades que permitan
a la empresa comunicar su propuesta de valor. Los atributos diferenciales de la empresa,

debe estar incluidos en el plan de marketing.
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Idrovo y Barrezueta (2015) en su tesis titulada denominado “Disefio de una Camparia
Publicitaria para posicionar e incrementar las ventas de los productos EI Saman en el cantén
naranjal, provincia de Guayas” dicha investigacion tuvo como propdsito disefiar una camparia
publicitaria que pueda favorecer a la empresa estudiada respecto a su posicionamiento. En la
investigacion se describe que a través de una campafia publicitaria que esté orientada a lograr
un mejor posicionamiento de la empresa o del producto o servicio que se esta ofreciendo, se
lograria si se tiene en cuenta las necesidades de los clientes, de esta manera se tendria que llegar
con la informacién que necesitamos transmitir. Se concluye que “el 59.42% de los
encuestados quisiera tener un mayor conocimiento del producto por medio de las publicidades
del mismo, por lo que el 36.65% consideraron realizarla mediante redes sociales; sin dejar

atras los medios de comunicacion y la prensa” (p.75).

Segun Pereira (2014) en su articulo Geomarketing y las Ventas sustenta que el fracaso
0 excito de los puntos de venta de un no puede pronosticar con el método “prueba y error”.
Esto lo hacen constantemente quienes creen saberlo todo y se niegan a aceptar y usar las nuevas
tecnologias disponibles, entiendo y acepto, como una realidad, que haya muchas personas que
utilizan maquinas de escribir y el fax. al no usar las tecnologias disponibles hoy, es negarse a
estar actualizados de tal manera no conseguir mayores ventas y aceptar perder dinero. La
seleccidn de la ubicacion de los puntos de venta, por las grandes cadenas de franquicias, que

vemos instalarse en nuestros paises, se hace de forma cientifica.

A nivel nacional

Soriano (2015) en su estudio titulado “Aplicacion estratégica de marketing para
incrementar las ventas de los productos alimenticios UPAO”. El proposito central fue el
elaborar un plan estratégico de marketing que pueda favorecer las ventas de la empresa. La
problematica estaba en el bajo conocimiento de los beneficios de los productos que se ofrecian,
por lo tanto, las ventas no resultaban como se esperaba. Al final se concluyd que es
recomendable contar con un plan de marketing adecuado a la necesidad de la empresa de esta
manera los resultados que se obtendrian serian mejores, ya que se estaria realizando las acciones
de marketing en funcién a los objetivos que persigue la empresa, en este caso el objetivo es el

incremento de las ventas.
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NUfiez (2014) en su investigacion titulada “Estrategias de marketing y publicidad
utilizadas por las cuatro peliculas peruanas méas taquilleras, periodo 2012 — 2013 planteo
realizar un diagnostico de las estrategias de marketing que se estaban utilizando en las
peliculas peruanas, de las cuales se identificd una organizacién y planificacion en funciéna lo
que se queria comunicar, por lo cual muchas de las peliculas tuvieron un gran éxito, de esta
manera se determina que la planificacion en las acciones de marketing que se desea tomar
deben ser cuidadosamente elaboradas, y lo mas importante, es realizar un seguimiento de las
mismas, con el fin de que cuando se presente algun inconveniente, estas se puedan corregir de

manera eficiente.

Soriano (2015) las empresas tienen necesidades de informacion tanto internas como
externas; bajo este punto de vista, la informacion requerida por la gerencia, siempre estaran
conformadas por un conjunto de planes, metodologias y técnicas de gestion entre otros,
necesarias para el desarrollo eficiente de la labor productiva y comercializadora. Para crear
diferenciacion, las empresas necesitan identificar las necesidades de su mercado meta, asi
como la forma de satisfacerlas; esto mediante gestion de mercadotecnia generados por el
trabajo integrado de las diferentes areas de la organizacion, financiero —humano — tecnoldgico.
Ademas de la identificacion de necesidades, el plan de marketing debe encaminar el rumbo
de las actividades diarias de la organizacion con una mejor estructura organizacional para

optimizar los recursos.

A nivel local

Rojas (2014) realiz6 un estudio sobre “Propuesta de plan de marketing para mejorar
las ventas en la tienda de EI Combo Cutervo 2014”, argumento la propuesta de un plan de
marketing para mejorar las ventas de la tienda de vinos EI Combo, para ello se trabajé con
una poblacién y muestra de 15 clientes frecuentes de la tienda de vinos “ El Combo”, través de
esta investigacion busca comprobar la hipétesis de los planes de marketing influiran
significativamente en el desarrollo de la aplicacién a la tienda de vinos EI Combo y sus
influencias en las ventas — Cutervo 2014, se utiliz6 como técnica para la recoleccion de datos

la encuesta como instrumento para la recoleccion de informacion el cuestionario.
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La presente tesis tuvo como resultado el flujo de caja de las ventas realizadas en la tienda de
vinos ElI Combo -Cutervo 2014 antes del plan de marketing es de S/. 1.039.76 nuevos soles,
el flujo de caja de las ventas realizadas en la tienda de vinos EI Combo -Cutervo 2014 después
del plan de marketing es de S/. 3.338.90 nuevos soles, dandonos una idea general que el

marketing permite incrementar las ventas.

Saldafia (2014) indica que investigo “Propuesta de un plan de Marketing para
incrementar las ventas de la empresa Gran Recreo karaoke Vennus en la Ciudad de Jaén”,
realiz6 una propuesta basada en un plan de marketing y su incidencia en las ventas de la
empresa Gran Karaoke Vennus, para ello se trabajé con una poblacion de 186 cliente de la
empresa, , a través de esta investigacion busca comprobar la hipotesis sobre la implantacion
de un plan de marketing que permitiera incrementar las ventas , se utilizo como métodos
inductivo y analitico .,y como técnica de investigacion la encuentra y el cuestionario
observacion. La presente tesis tuvo como resultado la elaboracién del plan de marketing para
la empresa Gran Karaoke Venus, dicho plan cuenta con estrategias enfocadas en el producto
ademas se establecid precios competitivos asimismo la distribucion fisica del establecimiento
y se promociono de acuerdo a la realidad actual de los negocios orientados a mejorar las

ventas.

1.3. Teorias relacionadas al tema
1.3.1. Estrategias de comunicacién publicitaria

1.3.1.1. Definicion de estrategias de comunicacion publicitaria

Fischer. (2013) afirma que “es un conjunto de mensajes publicitarios, expresados en
las formas adecuadas con una unidad d e objetos que se desarrollan dentro de un tiempo
prefijado. Cada campafia debera basarse en los llamados factores determinantes, o sea, que se

anuncia, para que se anuncia” (p.301).

La campafia publicitaria debe ser algo que sea planificado y que utilice diferentes
medios para lograr el objetivo que se esta persiguiendo, de esta manera los resultados serian
mas eficientes y la empresa recibiria lo que esperaba obtener, que en todos los casos seria una

mayor cantidad de clientes que adquiera sus productos o servicios.
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“En un plan de campafa se resume la situacion en el mercado y las estrategias y
tacticas para las areas primarias de creatividad y medios, asi como otras areas de
comunicacion de mercadotecnia de promocion de ventas, mercadotecnia directa y relaciones

publicas” (pag.215).

“Son las distintas maneras en las que se resuelve la publicidad para obtener un objetivo”
(p.375).

La publicidad racional se centra en las personas y su forma de pensar, se caracteriza

por darse con mayor frecuencia en la publicidadgrafica.

La publicidad conocida como motivacional esta enfocada en que el cliente adquiera

los productos o servicios por motivacion, a diferencia del anterior que utilizando la razén.

La publicidad subliminal, no permite pensar mucho en lo que se vaa adquirir y

finalmente se realiza sin pensarlo mucho.

La publicidad comparativa, esta enfocado en poder hacer comparaciones con
nuestros principales competidores, de esta amanera se estaria transmitiendo lo que uno tiene

mejor que el otro.

1.3.1.2. Tipos de comunicacion Publicitarias
Segun Fischer (2013) la comunicacion publicitaria puede ser de diferentes tipos,

entre ellos tenemos:

No Comerciales:

“Propaganda: Cuandono hay un interés econdmico explicito de por medio, se
habla de la propaganda, es decir, del tipo de campafia que promueve ideas, personas,
ideologias, credos. La mal llamada publicidad politica (en realidad propaganda politica) cabe
en esta clase, asi como las campafias de legalizacion del aborto, discriminacion y eliminacion

de los fumadores o incremento de la devocion por un santo” (Fischer, 2013, p. 328).
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“Civica 0 de bien publico: Se llaman asi las campafias realizadas por entidades sin
animo de lucro o por empresas que se colocan en un papel similar. Con frecuencia los
gobiernos, fabricantes o entidades de servicio a la comunidad o caritativas, u otras
asociaciones, buscan cambiar actitudes masivas mediante la oferta de satisfactores diferentes
a un producto rentable: cultura, turismo, rehabilitacién de minusvalidos, patriotismo”. (Fischer
p. 328).

Comerciales

Institucional o de imagen: Este tipo de estrategia publicitaria se enfoca mas en valorar
la responsabilidad empresarial que muestre la empresa, un atributo significativo de la marca
en relacion a los valores y a principios éticos, los consumidores suelen tener actitudes
positivas ante este tipo de estrategias ya que aprecian que las marcas también se preocupen

por el bien social y no busquen solo el lucro empresarial. (p.341).

Industrial 0 genérica: “Esta estrategia se realiza mayormente para fabricantes o

comercializadores de un bien en comun”. (p.341).

De marca o corporativa: “Se basa en la promocion de un fabricante o de un prestador

de servicios, con el fin de mejorar la imagen de su marca”. (Fischer, 2013, p. 341).

1.3.1.3. Objetivo de la comunicacion publicitaria
Implica que toda publicidad se basa en tres factores basicos que son la informacion,

la persuasion y el recuerdo:

Informacion: Hace referencia a que todos los productos o servicios que ofrezca una
empresa contienen informacion necesaria para el consumidor, ya sea sobre los atributos del
producto o formas de uso, entre otros, por ello es un factor importante al momento de generar

una promocion. (p.356).
La persuasion: implica “persuadir e influir en la imagen que tiene el cliente sobre la
marca, de modo que le genere un mayor grado de experiencia e incentive a su compra”

(p.356).
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Recuerdo: “tiene que ver con el grado de posicionamiento de la marca para

diferenciarse de la competencia”. (p.356).

Segun Fischer (2013) indica comunicacion publicitaria también posee algunos
objetivos especificos que se cumplen dentro del ciclo de vida de un producto, entre ellos
tenemos:

Introduccidn: En esta etapa la promocién es un factor importante porque hara saber a
los clientes de la existencia de un producto o servicio que va a suplir sus necesidades, aqui se
debe atraer distribuidores y sobre todo persuadir al mercado meta la prueba del producto o

servicio. (p.371).

Crecimiento: Durante esta etapa del ciclo de vida de un producto o servicio el objetivo
de las campanas publicitarias se enfoca en aumentar el mercado meta e influir a la compra.
(p.371).

Madurez: Aqui el objetivo de la campafia publicitaria es potenciar la demanda,
aumentar el mercado meta, y comunicar a los clientes los beneficios del producto para que se

aumente su uso Yy recordacion frente a la competencia. (p.371).

Declive: En esta etapa del ciclo de vida de un producto o servicio el objetivo de la
campafa publicitaria es realizar un cambio total en los cuatro aspectos basicos del marketing:
que son producto (busca mejor calidad), precio (aumentar las ofertas y reduccion de costos),
distribucion (mejor llegada al mercado) y por Gltimo la promocion, es decir disefiar una

campafia agresiva de comunicacion para incrementar las ventas,
Por ultimo, se debe tener en cuenta el presupuesto que se destine a la camparia

publicitaria ya que no debe representar un gasto sino una inversion que a la larga mejore la

situacion de la empresa. (Sage Experience, 2012).
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1.3.1.4. Clases de la comunicacion publicitarias

Segun Fischer (2013) la comunicacion publicitaria puede dividirse en las siguientes
clases:

La campaiia de expectativa: “Busca crear ansiedad en torno al cambio drastico de un
producto o al nacimiento préximo de uno nuevo”.(p.372).

La campaia de lanzamiento: “Busca introducir un nuevo producto al mercado mediante
la comunicacion de sus principales caracteristicas y utilidades”.(p.372).

La campafia de sostenimiento: “Acompana el desarrollo normal de un producto,
ademas soporta su posicionamiento estable en medio de los cambios normales del mercado”.
(p.372).

La campafia de reactivacion: “Busca el repunte del posicionamiento de una marca
luego de una crisis que pudo ser interna o externa pero que influyo significativamente a la
marca”. (p.372).

La campana de relanzamiento: “Implica el reposicionamiento de una marca frente a un
cambio de marca, o alguna mejora significativa, o producto de una crisis del mercado”.
(p.372).

La campafia de reposicionamiento de la competencia: “Se refiere a mejorar la
diferenciacion de la competencia, buscando el cambio en algunos aspectos internos de la
empresa, de modo que el consumidor busque la marca en cada momento que necesite del
producto”. (p.372).

De venta fuerte: “Implica el uso de la publicidad como un medio de marketing para

mejorar la situacion que atraviesa una empresa en relacion a sus ventas”. (p.372).

1.3.2. Ventas
1.3.2.1. Definicion de ventas

Para Garcia (2011) “la venta es una forma de acceder al mercado y es pilar de todas
las empresas que buscan vender lo que producen en vez de que produzcan lo que el mercado

realmente necesita”. (p.32).
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Las ventas son lo que generar ingresos para las empresas por ello es que destinan
varios de sus recursos a mejorar este indicador en cada periodo econdémico, y destinas las
actividades mas eficientemente posibles para que su ingreso producto de las ventas tenga

una tendencia de crecimiento en el corto, mediano y largo plazo. (Garcia, 2011).

1.3.2.2. Caracteristicas de las ventas

Garcia (2011) describe gque “las ventas forman parte importante de la organizacion
porgue estan en intima relacion con los clientes, que son quienes realizan el acto final de
compra, esta variable es la Gnica funcion que genera ingresos monetarios para la empresa y

que define que tan rentable es esta”: (p.35).

Segun Peter Drucker a pesar que las ventas son el factor de ingresos de la empresa y
que se relaciona con los clientes, son pocas veces que se logra conseguir buenos vendedores
gue son los que realizan el acto de vender, por ello es importante que las empresas mantengan
este recurso como uno de los principales que posee, ya que si no existen quienes vendan los
productos u ofrezcan los servicios se estaria produciendo en vano, por mas necesidad que exista
en el mercado

Factores influyentes en las ventas

Segun Garcia (2011) existen diferentes factores que influyen en las ventas, entre los

cuales tenemos:

Oferta: “Implica una fuerza del mercado que estd constituida por la cantidad de
bienes o servicios que ofrece una empresa al mercado, segun lo que pueden producir o

vender a un determinado precio”. (p.42).

Consumo: “Es la accién de consumir y utilizar una serie de productos o servicios que
son puestos en el mercado, con el fin de satisfacer las necesidades los consumidores”. (p.42).
El consumo es el ultimo proceso econémico, que implica la adquisicién de los productos que
son ofertados por unaempresa, Yy a la vez este consumo genera una produccion para la misma,

abarca la satisfaccion de necesidades presentes y futuras de losconsumidores”.
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Competencia: “Implica que ante la existencia de un bien o servicio son diferentes los
ofertantes y demandantes del mercado, por lo que se traduce en la situacién donde el

consumidor decide a quien comprara para satisfacer sus necesidades”. (p.42).

1.3.2.3. La direccion de ventas

Kossen (2009) manifiesta que “la direccion de ventas es el proceso de
implementacion de estrategias necesarias para un adecuado planeamiento en ventas y
cumplimiento de objetivos trazados por la empresa, de modo que se genere una mejor

posicion en el mercado y se gestione eficientemente a los clientes” (p.23).

La principal labor de la direccion de ventas es mantener la mejor eficiencia de sus
equipos de venta ya que son estos lo que gestionan a los clientes y gracias a si talento en el arte
de vender, generan ingresos a la empresa con lo que se determina su rentabilidad, por ello es

importante que este recurso se mantenga capacitado y satisfecho en su puesto de trabajo.

Kossen, (2009). Un director de ventas cumple la funcion de gestionar a su fuerza de
ventas para obtener de ellos los mejores resultados posibles que le permita mantener la
solvencia de la empresa, por ello quien sea nombrado como director de ventas no solo serd
uno de los mejores vendedores sino también quien mejor sepa gestionar al resto, y apoye el

esfuerzo y dedicacion del trabajador por llegar a las metas establecidas.

Kossen. (2009). Unode los requisitos fundamentales de un director de ventas es que debe
ser un lider, y su equipo de trabajo lo debe reconocer como tal, para que sientan que estan
siendo guiados por alguien totalmente capaz y que busca no solo cumplir las metas que la
empresa le exija, sino que se involucre en las metas personales de su equipo para que haga de

ellas un fin comdn con las metas empresariales.

1.3.2.4. Etapas de las ventas
Segun Garcia (2011) “las etapas de las ventas no surgieron de manera informal, sino
que fueron el resultado de diversos estudios que buscaron diversos modelos de ventas para

la situacion que atraviesan las diversas empresas del mercado™.
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Garcia (2011) manifiesta que “la venta simple implica la presencia de un vendedor y
un comprador entre los que se realizara un acto de compra y venta, dentro de las etapas de

esta venta tenemos”:

Preparacion: Implica obtener toda la informacion necesaria en el momento del acto
de venta para que se puedan establecer los objetivos necesarios de esta, y asi se pueda

disminuir el proceso que implica la venta simple.

Verificacion: Implica la revision de los aspectos definidos en la etapa de preparacion,

de modo que si existe deficiencia en alguno de ellos se pueda mejorar y corregir.

Acercamiento: Significa conocer todos los aspectos necesarios de quien sera el
comprador del bien o servicio que se ofrecerd, para asi poder estudiarlo y analizar cuales son

las preferencias de este e identificar que el acto de vender se realice sin inconvenientes.

Presentacion: Implica realizar una presentacion formal ante el comprador para que
reconozca la seriedad de la empresa a la que se representa y sienta la garantia que el producto

que esté llevando es de la mejor calidad.
Argumentacion: Implica la informacion que se brinda al comprador para convencerlo
e incentivarlo a realizar la compra del producto que se le esta ofreciendo, resaltando las

caracteristicas y principales atributos del producto en venta.

Cierre: Es la etapa mas importante ya que implica cerrar la venta, es decir conseguir

que se realice el pedido de compra.

Andlisis: Implica la revision del acto de venta realizado, identificando cuales fueron

las falencias para que no se vuelvan a repetir y disminuir el tiempo del proceso de venta.
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1.4. Formulacion del problema

¢De qué manera las estrategias de comunicacion publicitaria contribuyen al incremento de
las ventas de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S?R.L Jaén
en el afio 20177

1.5. Justificacion e importancia del estudio
Justificacion tedrica

Tiene justificacion tedrica porque la investigacion desarrollo teorias de diferentes
autores los cuales sirvieron de apoyo para el conocimiento de los conceptos basicos de las
estrategias de comunicacion publicitaria, donde emplearemos las bases tedricas del libro
Mercadotecnia de Fischer (2013) y para ventas utilizaremos las bases tedricas del +Ventas
Garcia (2011), de esta manera solucionar el problema ya que la comunicacién publicitaria

juega un papel importante para lograr incrementar lasventas

Justificacion social

Desde el punto de vista social la presente investigacion “busca la implementacion de
la mejora de las estrategias publicitarias que utiliza la empresa que incidan en el incremento
de las ventas, lo que permitira aumentar los ingresos de la entidad y por ello mejorar la
remuneracion de sus trabajadores en un futuro, ademas de mejorar el ambiente de la
organizacion, el beneficio para la sociedad también es resultado del incremento de las ventas
en la empresa, ya que se podra realizar una politica de precios diferente, brindando nuevas
ofertas y precios mas bajos”. (Muller de la Lama, 2003).

Justificacién metodoldgica

Tiene justificacion metodoldgica porque la presente investigacion fue de tipo
descriptiva ya que describi6, analizé e identifico cada una de las variables, para identificar,
cual es la funcion de cada variable empleada. Para la investigacién se utilizo el empleo de
técnicas de investigacion como el cuestionario, se aplicd la encuesta a los clientes de la

empresa asimismo se utilizo el software de spss para realizar graficos.
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1.6. Hipotesis

Hi: Las estrategias de comunicacién publicitaria contribuyen al incremento de
ventas de la empresa, Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L. Jaén
2017

1.7. Objetivos.

Objetivo general
Disenfar las estrategias de comunicacion publicitaria para incrementar las ventas de

la empresa, Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L. Jaén 2017.

Objetivos especificos
Analizar las estrategias de comunicacién publicitaria en la empresa, Servicios y

Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L. Jaén, 2017.

Identificar los factores que afectan las ventas en la empresa, Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. Jaén, 2017.

Determinar los factores de las estrategias de comunicacion publicitaria que favorecen

las ventas de la empresa, Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L. Jaén,
2017.
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CAPITULO II:
MATERIAL Y METODO
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CAPITULO II. MATERIAL Y METODO

2.1. Tipoy disefio de investigacion

Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es descriptivo segin Hernandez, Fernandez, y Baptista,
(2010), porque se encarga de describir la situacion de las variables estudiadas en funcién a
una situacion, en el caso de estudio se ha analizado el comportamiento de la comunicacion

publicitaria y de las ventas de la empresa estudiada.

Disefio de investigacion.

Segun Santa y Filiberto (2010) “un disefio no experimental se realiza sin hacer ninguna
manipulacion de las variables, es decir que no se interviene en su desarrollo, tal como se da

para este caso”. (pag.87).

En el disefio no experimental en este caso, se ha realizado sin manipular el desarrollo
de las estrategias de comunicacion publicitaria realizadas por laempresa y de las ventas, con
lo que se ha podido obtener los resultados tal y como se ha dado en un periodo determinado.
El disefio descriptivo simple se utilizara bajo el siguiente esquema:

M—>» O—> P
Donde:
M = Muestra de estudio.
O = Informacion a recoger:

P = Propuesta.
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2.2. Poblacién y Muestra

Poblacion
La poblacidn estuvo conformada por 850 clientes registrados en la empresa Servicios
y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L. de la ciudad de Jaén, departamento de

Cajamarca.

Muestra

“La muestra es, en esencia, un subgrupo de la poblaciéon. Digamos que es un
subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al
que llamamos poblacion” (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010, p.175). Se utilizé la
férmula de poblacion infinita por no saber exactamente el nimero de clientes de la empresa

ademas de que la misma no cuenta con una base de datos.

Z2*P*Q*N

e2* (N-1) + Z2P*Q
Donde:
Z =1.88 (nivel de confianza)
P =50% (Variabilidad positiva)
Q = 50% (Variabilidad negativa)
E = 0.1 (margen de error)

N = 850 clientes (tamafio de la poblacion)

1.882x 0.5 x 0.5 x 850

n=

0.062x (850-1) + 1.882x 0.5x 0.5

n = 173 clientes
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2.3. Variables, operacionalizacion.
Variable independiente: Estrategias de comunicacion publicitaria.

Fischer. (2013) indica que “Es un conjunto de mensajes publicitarios, expresados en
las formas adecuadas con una unidad de objetos que se desarrollan dentro de un tiempo
prefijado. Cada campafia deber4 basarse en los Ilamados factores determinantes, o sea, que

se anuncia, para que se anuncia” (p.301).

Variable dependiente: ventas.

Garcia. (2011) indica que “ las ventas forman parte importante de la organizacion
porgue estan en intima relacion con los clientes, que son quienes realizan el acto final de
compra, esta variable es la Unica funcién que genera ingresos monetarios para la empresa y

que define que tan rentable es esta”. (Gp.32).
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Tabla 1

Operacionalizacion de la variable independiente

o Técnica e
Variable . . . - i . .
: Dimensiones Indicadores Items instrumento de  ynidad de medida
Independiente recoleccién de
preguntas G52
Considera una opcion  importante
Clientes mantenerse informado, sobre los productos
informados ofrecidos por la

Comunicacién

Comprension
al cliente

COMUNICACION
PUBLICITARIA

Mensaje
publicitario

Estrategia de

Mezcla de

Medios )
medios

Objetivo
de
medios

Los anuncios publicitarios influyen en su decision de
compra o0 tu opinién personal de un producto.

Las campafias publicitarias es una herramienta positiva
para tomar mejores decisiones al momento de hacer una
compra.

Estd de acuerdo que mediante una campafia de
publicidad, permita informar a ustedes sobre los
atributos y beneficios de los productos

El contenido visual de la comunicacién publicitaria es
importante para usted.

Encuesta -
cuestionario

Observa con frecuencia mensajes publicitarios de las
empresas.
Le gustaria ver anuncios en internet de la empresa

Le gustaria ver anuncios de la empresa a través de
medios como radio, TV, medios impresos.

Cree que la empresa puede tener acogida con el
lanzamiento de una buena comunicacion publicitaria.

Escala de Likert:

1 totalmente en
desacuerdo

2 En desacuerdo
3 Ni de acuerdo /
Ni endesacuerdo

4 De acuerdo
5 Totalmente De
acuerdo

Fuente: elaboracion propia



Tabla 2
Operacionalizacion de la variable dependiente

Variable

Dependiente Indicadores

Dimensiones

items preguntas b
preg recoleccion de datos

Técnica e instrumento de

Unidad de medida

Conocimiento

Preparacion del producto

Comparacion de

Ventas productos

Verificacion

Nivel de

Acercamiento .
acercamiento

El trabajador que le atiende muestra tener
bastante conocimiento de los productos en

empresa Servicios y

Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L.
La informacién de los productos en la
empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. fue
clara y oportuna

Usted considera que los precios de los
productos de  empresa Servicios

y Productos Agropecuarios
La Providencia

S.R.L. estan en funcién a la calidad de los
mismos.
Usted considera que los productos de la

empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. son
mejores en comparacion al de la
competencia.

Encuesta - cuestionario

El trabajador de la empresa Serviciosy
Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L. se le acerca para orientarlo sobre
los productos que necesita

La atencion de los empleados de empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. es cordial y educada.

Escala de likert:

1totalmente
en
desacuerdo

2 En desacuerdo
3Ni de acuerdo /
Ni en desacuerdo

4 De acuerdo
5Totalmente De
acuerdo



Presentacion del
producto

Presentacion

Presentacion del
empleado

Argumentacion

Cierre Nivel de compra

Nivel de persuasion

La presentacion de los productos en

empresa Servicios y
Productos

Agropecuarios La Providencia S.R.L. es

atractiva y le incentiva realizar una compra.

El trabajador de la empresa Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L. se identifica antes de atenderlo

Los trabajadores de ventas en empresa

Servicios y Productos Agropecuarios La

Providencia SRL. le
proporcionan informacion

y le hacen sugerencias para

realizar su compra.

La buena atencion y la informacién brindada

influye en usted para realizar su compra en

la  empresa Servicios 'y
Productos

Agropecuarios La Providencia S.R.L.

Fuente: elaboracion propia



2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
Técnicas de recoleccion de datos

La encuesta. Yuniy Urbano (2006) manifiestan permite obtener los datos de la encuesta a
través de la muestra de estudio. En este sentido, con dicha técnica se pudo entrar en contacto con

la muestra seleccionada para recopilar la informacion que se necesita.

Instrumentos de recoleccion de datos:
Yuni y Urbano (2006) manifiestan que los integrantes de la muestra deben responder a
un listado de preguntas elaboradas para recolectar los datos del estudio.

El instrumento estd compuesto por un listado de preguntas que se han elaborado con el
propdésito de que sean respondidos por los integrantes de la muestra para dar respuesta a los

objetivos de la presente investigacion.

El primer paso fue solicitar el permiso a laempresa para aplicar el instrumento a la muestra
de estudio, para luego ser aplicado en diferentes dias de la semana laborable; lo siguiente fue
recolectar la informacion obtenida y tabularlo en un programa estadistico (SPSS) con el fin de

obtener los resultados que se requerian para el estudio.

Validez: la validez se dio con la revision del instrumento realizado por docentes de la
Universidad Sefior de Sipan y especialistas externos.
Confiabilidad: esta dada por los resultados del método alfa de cronbach el cual debe fue mayor
Tabla 3
Estadistica de fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de M ode
Cronkbach eleamentos

JBEE 19

De acuerdo a la tabla presentada del Alfa de Cronbach, se determiné que los indicadores

son aceptados, dado que el valor es mayor que 0.5
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2.5. Procedimientos de andlisis de datos
La recoleccion de datos se realiz6 segun los siguientes puntos:

Exploracion: donde se determiné un contexto real que abarcara las caracteristicas
necesarias con el tema a investigar de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
ProvidenciaS.R.L.

Integracion: se realizo el diagnostico de la situacion de la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L para determinar la problematica que la afecta y en base a

ello recolectar informacion necesaria para el estudio.

Planificacion de actividades: aqui se determind las acciones necesarias para realizar la
encuesta a los clientes de la empresa y luego se tabulo los datos para su posterior analisis.
2.6. Criterios éticos

Norefia, Alcaraz, Rojas y Rebolledo-Malpica (2012) describe los afirman que toda
investigacion debe contener los siguientes criterios éticos para su desarrollo:
Tabla 4

Criterios éticos

Aspectos éticos Caracteristicas del criterio Procedimientos
Aproximacion de los|Los resultados son
Credibilidad resultados de una|reconocidos “verdaderos”
investigacion frente al|por los participantes

fendbmeno observado.

La complejidad de la|Descripcion detallada del
investigacion cualitativa|proceso de recogida,
dificulta la estabilidad de los|analisis e interpretacion de
datos. Tampoco es posible la|los datos

replicabilidad exacta del

Consistencia

estudio.
Los resultados de la|- Contrastacion de los
investigacion deben|resultados con la literatura

garantizar la veracidad de las|existente.
descripciones realizadas por|- Revision de hallazgos por
Confirabilidad |los participantes. otfros investigadores.

o reflexividad

- ldentificacion \%
descripcion de limitaciones
y alcances del investigador.
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2.7. Criterios de rigor cientifico
Los criterios de rigor cientifico que fueron puestos en préactica en la investigacion son los

siguientes:

El criterio de “credibilidad” porque los hallazgos obtenidos de la aplicacion del
instrumento a la muestra en estudio fueron reales o verdaderos, ya que la informacion que se
obtuvo de los informantes fue la que dieron por medio de la aplicacion de la encuesta, y fueron sus

opiniones respecto a las variables en estudio de la investigacion, no se manipulo la informacién.

También se considero el criterio de “Audibilidad o confortabilidad” puesto que toda la
informacion registrada en esta investigacion de distintos autores que confirman los hechos
encontrados en el estudio y que a la vez ha sido referenciada para que otros investigadores puedan

llegar a conclusiones similares a la situacion que aqui se presenta.
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CAPITULO III:
RESULTADOS
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CAPITULO Ill: RESULTADOS

3.1. Resultados de tablas y figuras
Tabla 5

Valoracion de clientes informados, sobre los productos ofrecidos por la empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L.

Frecuencia Porcentaje
Total Desacuerdo 3 2
Desacuerdo 6 3
Indiferente 10 6
Acuerdo 57 33
Total Acuerdo 97 56
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, Abril del 2017

Valoracion de clientes informados, sobre los productos ofrecidos por la
empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L

Tota 1 Desacuerdo Desacuerdo
2% 3%
Indiferente
6%

Acuerdo
33%

Figura 1: En el resultado estadistico, se ha tenido que el 33% de los
encuentados se encuetran de acuerdo y el 56% totalmente de acuerdo que
consideran un opcion viable mantenerse informado sobre los productos
que ofrece la empresa y el 5% esta desacuerdo y total de desacuerdo.

Fuente: Elaboracidn propia




Tabla 6

Los anuncios publicitarios influyen en la decision de compra u opinién personal
sobre el producto.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 8 5
Desacuerdo 16 9
Indiferente 18 10
Acuerdo 96 55
Total, Acuerdo 35 20
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, Abril del 2017

Los anuncios publicitarios influyen en la decision de
compra u opinion personal sobre el producto.

5% total desacuerdo

Desacuerdo
9%

— Indiferente
10%

Acuerdo
56%

Figura 2: En el resultado, se ha obtenido que el 20% esta en
total acuerdo y el 56% en acuerdo con que los anuncios
publicitarios si influyen en su decision de compra y opinién
final que tienen del producto, mientras que el 14% esta en
desacuerdo y total desacuerdo

Fuente: Elaboracion pronia

41



Tabla 7

Valoracion de clientes que considera que la campafia publicitaria es una
herramienta positiva para tomar mejores decisiones.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 4 2
Desacuerdo 4 2
Indiferente 26 15
Acuerdo 79 46
Total, Acuerdo 60 35
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Valoracion de clientes que considera que las camparias publicitarias es
una opcidn positiva para que tomar mejores decisiones.
Tota 1 Desacuerdo esacuerdo

2% 2%

Indiferente
15%

Acuerdo
46%

Figura 3: En la muestra, se obtuvo que el 35% esta total acuerdo que
los clientes consideren las campafias publicitarias como una opcion
para tomar mejores decisiones, 46% esta de acuerdo,4% desacuerdo y
total de desacuerdo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 8

Esta de acuerdo que mediante una campafa publicitaria pueda informarse de los atributos y
beneficios de los productos de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 3 2
Desacuerdo 5 3
Indiferente 35 20
Acuerdo 54 31
Total, Acuerdo 76 44
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Esta de acuerdo que mediante una camparfia publicitaria pueda
informarse de los atributos y beneficios de los productos de la
empresa.

Total Desacuerdo
Desacuerdo 3%
2%

Indiferente

0
/_20/0

Acuerdo
31%

Figura 4. En el resultado de la muestra con respecto a que mediante una
campafia de publicidad si se puede informar sobre los atributos y
beneficios de los productos de la empresa La Providencia, la cual el 44
% de los encuestados se sienten en total acuerdo y el 31% en acuerdo
asimismo el 5 % esta en desacuerdo y total desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 9

El contenido visual publicitario es importante para el cliente

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 4 2
Desacuerdo 12 7
Indiferente 27 16
Acuerdo 79 46
Total, Acuerdo 51 29
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La

Providenc

ia S.R.L, Jaén, Abril del 2017

El contenido visual publicitario es importante para el cliente

Total
Desacuerdo
2%

Desacuerdo
7%

Indiferente
16%

Acuerdo
46%

Figura 5: En el resultado estadistico, respecto al contenido visual de
la comunicacion publicitaria es importante para el cliente la cual se
obtuvo que el 29% esta en total acuerdo y el 46% en acuerdo por otro
lado el 9% manifestd estar en desacuerdo y total desacuerdo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 10

Observa con frecuencia los mensajes publicitarios de la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 3 2
Desacuerdo 37 21
Indiferente 48 28
Acuerdo 52 30
Total, Acuerdo 33 19
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Observa con frecuencia los mensajes publicitarios de la empresa Servicios
y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L.

Acuerdo
20%

Figura 6: En el resultado estadistico con respecto a que observan con
frecuencia los mensajes publicitarios de la empresa es el19% esta en
total acuerdo y el 30 % de acuerdo, mientras que el 23% manifestd
estar en desacuerdo y total desacuerdo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 11

Preferencia de anuncios en internet de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 11 6
Desacuerdo 33 19
Indiferente 20 12
Acuerdo 71 41
Total, Acuerdo 38 22
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Preferencia de anuncios en internet de la empresa Servicios
Y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L.

otal, Desacuerdo
6%

Indiferente
12%

Acuerdo
41%

Figura 7: En el resultado. Con respecto a si le gustaria ver anuncios
en internet de la empresa La Providencia S.R.L, se ha obtenido que el
22 % esta en total acuerdo y el 41 en acuerdo, mientras que el 25 %
esta en desacuerdo y total desacuerdo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12

Preferencia de anuncios a través de medios como radio, TV, medios impresos.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 5 3
Desacuerdo 7 4
Indiferente 24 14
Acuerdo 59 34
Total, Acuerdo 78 45
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La

Providencia S.R.L, Jaén, Abril del 2017

Preferencia de anuncios a través de medios como radio, TV,
Medios impresos.

Desacuerdo
4%

Total
Desacuerdo
3%

Indiferente
14%

Acuerdo
34%

Figura 8: En el resultado estadistico, con respecto a si le gustaria ver
publicidad de la empresa La Providencia S.R.L a través de medios
como radio, TV y medios impresos, se ha obtenido que el 45 % de los
encuestados se encuentra en total acuerdo y el 34% en acuerdo mientras
que el 7 % esta en desacuerdo y total desacuerdo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 13

Acogida de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L.

con el lanzamiento de una buena comunicacion publicitaria.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 7 4
Desacuerdo 18 10
Indiferente 8 5
Acuerdo 54 31
Total, Acuerdo 86 50
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Acogida de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L.con el lanzamiento de una buena comunicacién publicitaria.

Total
Desacuerd

4%

Desacuerdo

10%
Va

Indiferente
5%

Figura 9: En el resultado, con respecto a si creen que la empresa La
Providencia S.R.L puede tener acogida con el lanzamiento de una
buena comunicacion publicitaria se ha obtenido que el 50% esta total
de acuerdo y el 31% en acuerdo mientras que el 14% opino estar en
desacuerdo y total desacuerdo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 14

El trabajador que le atiende muestra tener bastante conocimiento de los productos en la

empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 4 2
Desacuerdo 43 25
Indiferente 23 13
Acuerdo 40 23
Total, Acuerdo 63 36
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

El trabajador que le atiende muestra tener bastante conocimiento de los productos en la
empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L

Providencia S.R.L. Total
Desacuerdo
2%
Desacuerdo
25%
Acuerdo Indiferente

23%

13%

Figura 10: En el resultado estadistico, con respecto a que el trabajador de
la empresa La Providencia S.R.L muestra tener bastante conocimiento de
los productos que ofrece la empresa se ha obtenido que el 37% esta en total
acuerdo y el 23 en acuerdo, mientras que 27 en desacuerdo y total
desacuerdo.

. Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 15

La informacion de los productos en la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, fue claray oportuna.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 2 1
Desacuerdo 5 3
Indiferente 36 21
Acuerdo 43 25
Total, Acuerdo 87 50
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

La informacion de los productos en la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L, fue clara y oportuna.

Desacuerdo

Total
3%

Desacuerdo
1%

Indiferente
21%

Acuerdo
25%

Figura 11: En los resultados de la muestra, con respecto a que la
informacion de los productos que ofrece la empresa La Providencia
S.R.L es de manera clara y oportuna, se ha obtenido el 50% de los
encuestados estan en total acuerdo y el 25% en acuerdo mientras que
el 4% manifestd estar en desacuerdo y total desacuerdo.

Fuente: Elaboracidn propia
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Tabla 16

Considera que los precios de los productos de la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L, esta e funcion a la calidad de los mismos.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 8 5
Desacuerdo 18 10
Indiferente 58 34
Acuerdo 47 27
Total, Acuerdo 42 24
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La

Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Considera que los precios de los productos de la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L, esta e funcién a la calidad de los mismos.

Total
Desacuerdo

Desacuerdo
10%

-

Indiferente
Acuerdo 34%
27%

Figura 12: En los resultados estadisticos, en relacion a si los precios
de los productos de la empresa son de acuerdo a la calidad de los
mismao.se ha obtenido que el 24% esta en total acuerdo y el 27% en
acuerdo mientras que el 15% estuvo en desacuerdos y total
desacuerdo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 17

Considera que los productos de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La

Providencia S.R.L, son mejores en comparacion al de la competencia

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 11 6
Desacuerdo 25 14
Indiferente 34 20
Acuerdo 63 36
Total, Acuerdo 40 23
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, Abril del 2017

Considera que los productos de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios
La Providencia S.R.L, son mejores en comparacion al de la competencia

Total
Desacuerdo

Desacuerd
14%

Total Acuerdo
23%

Indiferente 20

Figura 13: En los resultados estadisticos, con respecto a que los
productos de la empresa son mejores en comparacion con los de la
competencia, se obtuvo que el 23% esta en total acuerdo y el 36 en
acuerdo, mientras que el 20 % manifestd estar en desacuerdo y total
desacuerdo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 18

Porcentaje de clientes orientados por el trabajador de la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 19 11
Desacuerdo 13 8
Indiferente 46 27
Acuerdo 53 31
Total, Acuerdo 42 24
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L, Jaén, abril del 2017.

Porcentaje de clientes orientados por el trabajador de la
empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L.

Total
Desacuerdo

11%
\ Desacuerdo
7%

Indiferente

Acuerdo 21%
31%

Figura 14: En los resultados estadisticos, con respecto a que el trabajador
de la empresa La Providencia S.R.L se le acerca para orientarle sabré los
productos que necesita, se obtuvo que el 24% esté en total de acuerdo v el
31 % en acuerdo, mientras que el 18% manifestd estar en desacuerdo y
total desacuerdo

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 19

La atencién de los empleados de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, es cordial y educada.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 2 1
Desacuerdo 5 3
Indiferente 19 11
Acuerdo 59 34
Total, Acuerdo 88 51
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

La atencion de los empleados de la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L, es cordial y educada.

Total Desacuerdo
Desacuerd 3% __ Indiferente
19 11%

Acuerdo
34%

Figura 15: En el resultado estadistico, con respecto a que la
atencién de los empleados de la empresa La Providencia S.R.L
es cordial y educada, se obtuvo que el 51% de los encuestados
esta en total acuerdo y el 34% en acuerdo, mientras que el 4%
estuvo en desacuerdo y total desacuerdo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 20

La presentacion de los productos en la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, es atractiva y le incentivan a realizar la compra

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 21 12
Desacuerdo 38 22
Indiferente 29 17
Acuerdo 51 29
Total, Acuerdo 34 20
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

La presentacion de los productos en la empresa Servicios y Productos Agropecuarios
La Providencia S.R.L, es atractiva y le incentivan a realizar la compra
Total
Desacuerdo

12%

Total
A

Acuerdo
29%

Indiferente
17%

Figura 16: En los resultados estadisticos, con respecto a la que la
presentacion del producto de la empresa es atractiva e iniciativa a la
compra .se obtuvo que el 20% de los encuestados esta en total de
acuerdo y el 29% en acuerdo, mientras que el 34% esta desacuerdo
y total desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 21

El trabajador de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L, se

identifican antes de atenderlo.

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 38 22
Desacuerdo 36 21
Indiferente 15 9
Acuerdo 54 31
Total, Acuerdo 30 17
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La

Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

S.R.L, se identifican antes de atenderlo.

Acuerdo
31%

Fuente: Elaboracidn propia

Indiferente

El trabajador de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia

Figura 17: En los resultados con respecto a que el trabajador de la
empresa La Providencia S.R.L si se idéntica antes de atenderlo, se
obtuvo que el 17% de los encuestados esta en total acuerdo y el 31%
en acuerdo mientras que el 43% en desacuerdo y total desacuerdo
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Tabla 22

Los trabajadores de venta le proporcionan informacion y sugerencias para realizar su
compra en la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 2 1
Desacuerdo 6 3
Indiferente 9 5
Acuerdo 69 40
Total, Acuerdo 87 50
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Los trabajadores de venta le proporcionan informacion y sugerencias para realizar su
compra en la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L

Indiferente

/s

Acuerdo
40%

Figura 18: En los resultados estadisticos con respecto a que los trabajadores
de ventas de la empresa La Providencia S.R.L, Si le proporcionan
informacion y le hacen sugerencias para realizar su compra, se obtuvo que
el 50% esta en total acuerdo y el 40% en acuerdo mientras que el 5% en
desacuerdo Yy total desacuerdo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 23

Porcentaje de clientes en quienes influye la atencion y la informacion brindada para
realizar su compra

Frecuencia Porcentaje
Total, Desacuerdo 4 2
Desacuerdo 19 11
Indiferente 37 21
Acuerdo 67 39
Total, Acuerdo 46 27
Total 173 100

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Porcentaje de clientes en quienes influye la atencion y la
informacion brindada para realizar su compra

Total
Desacuerdo

Desacuerdo
/_ 11%

Indiferente
21%

-

Acuerdo
39%

Figura 19: En los resultados estadisticos con respecto a que la buena
atencién y la informacion brindada si influye en el momento de la
compra de los productos de la empresa La Providencia S.R.L se
obtuvo que el 27% de los encuestados esta en total acuerdo y 39% en
acuerdo, mientras que el 13% esta en desacuerdo y total desacuerdo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 24

Comunicacién publicitaria segun sus dimensiones.

DIMENSIONES %

COMUNICACION PUBLICITARIA COMUNICACION ESTRATEGIAS DE MEDIOS
Muy malo 0.0 0.0
Malo 0.0 0.0
Regular 4.0 6.4
Bueno 45.7 63.0
Muy bueno 50.3 30.6
Total 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, Abril del 2017
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Tabla 25

Comunicacion publicitaria

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Muy malo 0 0
Malo 0 0
Regular 1 6
Bueno 114 65.9
Muy bueno 58 33.5
Total 173 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Comunicacion publicitaria en la empresa servicios y
Productos agropecuarios La Providencia S.R.L.

00.9

Frecuencia (%)
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Muy malo Malo Regular Bueno Muy
bueno
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Figura 20: de acuerdo a los datos obtenidos se puede establecer que el 65.9 % de los encuestados estan de
acuerdo, asimismo el 33.5 % de los encuestados estan totalmente de acuerdo tomar en cuenta la

comunicacidn publicitaria en la empresa Servicios y Productos agropecuarios La Providencia S.R.L, por otro
lado, el 5 % de los encuestados considera regular.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 26

Comunicacion

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Muy malo 0 0
Malo 0 0
Regular 7 4.0
Bueno 79 45.7
Muy bueno 87 50.3
Total 173 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La

Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Comunicacion

50,3% muy buena y el 0.4 considera regular.

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 21: Respecto a la dimension de comunicacion el 45.7% la considera buena, y el
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Tabla 27
Estrategias de medios

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Muy malo 0 0
Malo 0 0
Regular 11 6.4
Bueno 109 63.0
Muy bueno 53 30.6
Total 173 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017
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Figura 22: Respecto a la dimensién de estrategias de medios, el 63% la considera buena y el
30,6% muy buena

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 28

Ventas segun dimensiones.

DIMENSIONES %

VENTAS preparacion verificacion acercamiento presentacién argumentacion cierre
Muy malo 0.6 0.0 0.0 0.0 1.2 23
Malo 1.2 13.3 4.0 32.4 35 11.0
Regular 19.7 39.3 20.2 24.9 52 214
Bueno 37.6 32.9 43.4 25.4 39.9 387
Muy bueno 41.0 14.5 32.4 17.3 50.3 26.6
Total 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017
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Tabla 29

Ventas

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Muy malo 0 0
Malo 0 0
Regular 2 15.0
Bueno 115 66.5
Muy bueno 32 18.5
Total 173 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Ventas de la empresa servicios y productos agropecuarios
La Providencia S.R.L.
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Figura 23: de acuerdo a los datos obtenidos se puede establecer que el 18.5 % de los encuestados
estan totalmente de acuerdo asimismo el 66.5% de los encuestados consideran que estan de acuerdo
gue se tome en cuenta sobre los factores que afectan a las ventas de la empresa servicios y productos
agropecuarios La Providencia S.R.L por otro lado el 15% de los encuestados consideran regular.

Fuente: elaboracion propia.

64



Tabla 30
Preparacion

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Muy malo 1 6
Malo 2 1.2
Regular 34 19.7
Bueno 65 37.6
Muy bueno 71 41.0
Total 173 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017
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Figura 24: De acuerdo a su dimension reparacion el 0.6% la considera muy mala, el 1.2%
malo, el 19.7% regular, el 37.6% bueno y el 41% muy bueno.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 31

Verificacion

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Muy malo 0 0
Malo 23 13.3
Regular 68 39.3
Bueno 57 32.9
Muy bueno 25 14.5
Total 173 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017

Verificacion.
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Figura 25: respecto a la dimensién verificacion el 13.3% la cundiera malo, el 39.3% regular,
el 32.9% bueno y el 14.5% muy bueno.
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 32

Acercamiento

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Muy malo 0
Malo 4.0
RegU|ar 35 20.2
Bueno 75 43.4
Muy bueno 56 32.4
Total 173 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La

Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017
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Figura 26: Respecto a la dimensién acercamiento el 4% la considera malo, el 20.2 regular, el

43.4% bueno y el 32.4% muy bueno.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 33

Presentacion

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Muy malo 0 0
Malo 56 32.4
Regular 43 24.9
Bueno 44 25.4
Muy bueno 30 17.3
Total 173 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017
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Figura 27: Respecto a la dimension presentacion el 32.4% la considera malo, el 24.9%
la considera regular, el 25.4% bueno y el 17.3% muy bueno.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 34

Argumentacion

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Muy malo 2 12
Malo 6 35
RegUIar 9 5.2
Bueno 69 39.9
Muy bueno 87 50.3
Total 173 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017
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Figura 28: Respecto a la dimension argumentacion, el 1.2% la considera muy malo, el 3.5%
malo, el 5.2% regular, el 39.9% bueno y el 50.3% muy bueno.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla 35

Cierre

Valoracion Frecuencia Porcentaje

Muy malo 4 2.3
Malo 19 11.0
Regular 37 21.4
Bueno 67 38.7
Muy bueno 46 26.6
Total 173 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La

Providencia S.R.L, Jaén, abril del 2017
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Figura 29: Respecto a la dimension cierre el 2.3% la considera muy malo, el 11.0 malo, el

21.4% regular, el 38.7% bueno y el 26.6% muy bueno.

Fuente: Elaboracion Propia.
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3.2. Discusion de resultados

Uno de los resultados del nivel de clientes informados , encontrados presentados en la
tabla N°5; se puede establecer que el 56% de los encuestados estan totalmente de acuerdo, 33%
de los encuestados estan de acuerdo que es importante mantenerse informado, sobre los productos
ofrecidos por la empresa, mientas que el 6% de los encuestados esta indiferente ,3% de los
encuestados estan en desacuerdo y el 2% de los encuestados estan en total desacuerdo; finalmente
este hallazgo se relaciona con lo dicho por Fischer, (2013) .La campafa publicitaria debe ser
algo que sea planificado y que utilice diferentes medios, para informar al consumidor , de esta
manera los resultados serian mas eficientes y la empresa recibiria lo que esperaba obtener, que en

todos los casos seria una mayor cantidad de clientes que adquiera sus productos o servicios.

Otro de los resultados del nivel de compresion del cliente, encontrados presentados en la
tabla N° 8; se puede establecer que el 44% de los encuestados estan totalmente de acuerdo, 31%
de los encuestados estan de acuerdo que mediante una camparia de publicidad permite informar
sobre los atributos y beneficios de los productos, mientas que el 20% de los encuestados estan
indiferente ,3% de los encuestados estan en desacuerdo y el 2% de los encuestados estan en total
desacuerdo que mediante una campafa de publicidad permite informar sobre los atributos y
beneficios de los productos. Conforme a lo que menciona (Soriano, 2015) Las empresas tienen
necesidades de informacidn tanto internas como externas; bajo este punto de vista, la informacion
requerida por la gerencia, siempre estardn conformadas por un conjunto de planes, metodologias
y técnicas de gestion entre otros, necesarias para el desarrollo eficiente de la labor productiva y
comercializadora. Para crear diferenciacion, las empresas necesitan identificar las necesidades

de su mercado meta, asi como la forma de satisfacerlas.

De igual modo en el nivel mezcla de medios, encontramos resultados presentados en la
tabla N°12; se observa que el 45% de los encuestados estan totalmente de acuerdo, 34% de los
encuestados estan de acuerdo que les gustaria ver anuncios de laempresa a través de medios como
radio, Tv, Medios impresos, mientas que el 14% de los encuestados estan indiferente ,4% de los
encuestados estan en desacuerdo y el 3% de los encuestados estan en total desacuerdo con ver
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anuncios de la empresa a través de radio TV, medios impresos. Conforme a lo que menciona
Gonzéles Lobo & Carrero Lopez, 2015, La campafia publicitaria se haido desarrollando diaa dia,
ya que las empresas actualmente se enfrentan a una gran cantidad de marcas existentes en el
mercado, de esta manara la creatividad de los encargados de planificar el marketing en laempresa
ha tenido que ser cada vez mas creativa y efectiva, donde se utilizan todos los medios posibles,

siempre y cuando estas se adapten a la necesidad de laempresa.

Otro de los resultados obtenidos en el nivel de conocimiento del producto, se observa en
la tabla N°14; se puede establecer que el 36% de los encuestados estan totalmente de acuerdo,
23% de los encuestados estan de acuerdo que considera que el trabajador que le atiende muestra
tener bastante conocimiento de los productos de la empresa , mientas que el 3% de los encuestados
estan indiferente ,25% de los encuestados estan en desacuerdo y el 2% de los encuestados estan
en total desacuerdo, conforme a lo que menciona Fischer, (2013) Hace referencia a que todos los
productos o servicios que ofrezca una empresa debe brindar informacion necesaria para el
consumidor, ya sea sobre los atributos del producto o formas de uso, entre otros, por ello es un

factor importante al momento de generar una promocion.

Otro de los resultados encontrados en el nivel de comparacion de productos en la empresa
La Providencia S.R.L, Jaén .encontrados en la tabla N° 17, que el 23% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo, 36% de los encuestados estan de acuerdo que consideran que los
productos de la empresa son mejores a la de competencia, mientas que el 20% de los encuestados
estan indiferente ,14% de los encuestados estan en desacuerdo y el 6% de los encuestados estan
en total desacuerdo, conforme a lo que menciona Soriano, (2015)Es necesario que una empresa
sepa diferenciarse de la competencia, a través de una comunicacién publicitaria apropiada y que
cumpla con las expectativas de los clientes y potenciales clientes, donde se transmita las
caracteristicas diferenciales de lo que se esta ofreciendo, es asi que la decisién de compra del

cliente seria mas facil y podrian elegir lo que se le esta ofreciendo.
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3.3. Aporte cientifico

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION PUBLICITARIA PARA LA EMPRESA
SERVICIOS Y PRODUCTOS AGROPECUARIOS “LA PROVIDENCIA” S.R.L JAEN 2017

3.3.1. Introduccién

Las actividades de promocidn de ventas incluyen campafias publicitarias, presentaciones
de productos, ferias, campafas libres de muestra, seminarios sobre temas relacionados con los
medios de comunicacion, campafas, venta telefénica, venta puerta a puerta, campafas de correo
directo y otras actividades - laamplitud de las actividades de promocion de ventas se ve limitada
solo por la creatividad. Para montar una campafia de promocion de productos efectiva, sin
embargo, debes ser consciente de la psicologia del cliente y los patrones de compra, asi como la

naturaleza y el alcance de tu competencia.

3.3.2. Objetivo General de la propuesta

Mejorar las ventas de la empresa Productos y Servicios Agropecuarios “La Providencia”

a traveés de estrategias publicitarias.

3.3.3. Opciones de la propuesta
Crear una cuenta de Facebook, para mejorar la comunicacion con los clientes en la

empresa Servicios Y Productos Agropecuarios La Providencia.S.R.L.

Disefiar una pagina web para informar al cliente, promocionar sus productos, y
consecuente incrementar las ventas en la empresa Servicios Y Productos Agropecuarios La

Providencia. S.R.L.
Realizar comunicacion publicitaria a través de medios tradicionales para informar al

cliente sobre los productos y el servicio que ofrece la empresa Servicios Y Productos

Agropecuarios La Providencia. S.R.
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Muestra de matriz de evaluacion de factores externos (MATRIZ EFE)

Valores para el peso relativo: El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para
alcanzar el éxito.

0.0 = no es importante.
1.0 = muy importante.

Calificacion: Alto=3; Medio=2 Bajo=1

Factores de Exito EFE

FACTORES DE EXITO PESO| CALIFICACION PONDERADO
AMENAZAS
1 Posibilidad de imitacion de la competencia 0.04 2 0.08
2 Posibilidad de fugas de clientes 0.09 3 0.27
3 Resistencia al cambio tecnoldgico en poblacion 0.08 3 0.24
adulta
4 Atagues a la marca a través de internet 0.08 2 0.16
5 Empresas similares mejor posicionadas en el 0.05 3 0.15
mercado
Total Amenazas 0.34 0.90
OPORTUNIDADES
1 Crecimiento en redes sociales 0.02 2 0.04
2 Posibilidad de interactuar con la gente 0.03 3 0.09
3 Deteccion constante de nichos 0.08 3 0.24
4 Creacion de vias de acceso 0.12 2 0.24
5 Identificar el desarrollo demanda existente enel| 0.10 3 0.30
mercado
6 Conocer constantemente los precios que el 0.09 3 0.27
mercado maneja
7 Establecer manuales ROF y MOF. 0.12 2 0.24
8 Elgvar el nivel de calidad de los productos 010 3 0.30
mediante normas de proceso ISO
Total Oportunidades 0.66 1.72
Total 1.00 2.62

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: De acuerdo al ponderado de 2.62, se establece que el ambiente externo es

favorable para la empresa
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Muestra de la matriz de evaluacion de factores internos matriz EFI

Valores para el peso relativo: El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para

alcanzar el éxito

0.0 = no es importante.

1.0 = muy importante.

Calificacion: Alto=3; Medio=2 Bajo=1

Factores de éxito EFI

FACTORES DE EXITO PESO | CALIFICACION [PONDERADO
FORTALEZAS
1. Usuarios segmentados 0.05 3 0.15
2. Experiencia en el rubro 0.04 2 0.08
3. Recursos para campafias publicitarias 0.04 3 0.12
4. Solida organizacion 0.05 3 0.15
5. Compromiso y apoyo de la administracion 0.10 2 0.20
6. Equipos informaticos de Gltima generacion 0.10 3 0.30
7. Diversidad de Productos para todos los gustos 0.06 3 0.18
8. Ubicacidn estratégica 0.05 2 0.10
Total 0.49 1.28
DEBILIDADES

1. Falta de personal capacitado en redes sociales 0.10 3 0.30
2. Falta de dedicacion la red de Facebook 0.01 3 0.03
3. No hay una estrecha relacion con el cliente 0.04 3 0.12
4. Falta de contenido relevante 0.04 3 0.12
5. Falta de inversion en publicidad tradicional 0.05 3 0.15
6. Ausencia de promociones 0.04 3 0.12
7. No se tiene informacion de productos mas vendidos en 0.06 3 0.18

el mercado
8. No se conoce los nuevos estilos de vida del cliente 0.04 3 0.12
9. Bajas ventas 0.03 3 0.09
10. Bajos pedidos 0.10 3 0.30
Total Debilidad | 0.51 1.53
TOTAL | 1.06 2.81

Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion: De acuerdo al ponderado de 2.81, se establece que el ambiente interno es

favorable para la empresa
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3.3.4. Anadlisis situacional
Tabla 36

Andlisis situacional

Oportunidades

- Crecimiento de las
redes sociales como
medio de soporte
comercial.

- Posibilidad de

interactuar con la gente
a través de redes
sociales.

- Deteccion constante de
nichos.

- Creacion de viasde

Amenazas

- Posibilidades de imitacién
de la competencia.

- Posibilidades de fuga de
clientes grandes.

- Resistencia al cambio
tecnologico en la poblacion
adulta (Falta de cultura
tecnologica).

- Ataques a la marca a través
de internet.

- Empresas similares mejor

administracion.

Cuenta con recursos para
campafias publicitarias.
Ubicacion estratégica.

para la  comunidad
Facebook de la Empresa
Productos Y  Servicios
Agropecuarios “La
Providencia” S.R.L.

acceso. posicionadas en el
mercado.
Fortalezas Estrategia FO: Estrategia
FA:
Usuarios segmentados. Generar una red  de | Establecer una  relacion
- Compromiso y apoyo de la contactos, a nivel regional, | directa ~ con  clientes

potenciales a través de ventas
directas.

Debilidades

-Falta de personal capacitado

en el uso de redes sociales.

-Falta de dedicacion activa para

la red social Facebook.
-No aportar VALOR REAL al

Usuario con contenido
relevante.
Falta de inversiébn en

publicidad tradicional.

Estrategia DO:

Potenciar la imagen de

marca con
recomendaciones de
productos para la

captacion de potenciales
clientes.

Explorar el potencial del
mensaje a través de medio
de comunicacion local

Estrategia
DA:

Crear la identidad online la
Empresa  Productos Y
Servicios Agropecuarios “La
Providencia” SR.L.
utilizando Facebook para
empresas.
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3.3.5. Comunicacion publicitaria digital

La tecnologia digital, el Internet y las redes sociales, en los tltimos afios, han causado
cambios en la sociedad. Las redes sociales empezaron como un espacio web de ocio, y hoy
en dia millones de personas se conectan cada vez mas a internet en alguna red social, lo que ha
causado que el mundo de las comunicaciones cambie rapidamente y que las empresas utilicen

nuevas estrategias de comunicacion.

En la actualidad las redes sociales en internet, se han vuelto un medio en la que
muchas empresas aplican estrategias de marketing para mejorar su competitividad. Sin
embargo, a pesar del auge de internet y las redes sociales ain son muchas las empresas que
permanecen ajenas a lo que sucede a su alrededor. En el Perq, el esfuerzo de seguir
avanzando en materia de competitividad debe ser una practica constante para las empresas
y realizar un proceso de marketing bien planificado, planteando las estrategias a través de

medios adecuados, es fundamental.
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3.3.6. Comunicacion publicitaria digital.

Tabla 37.-Comunicacién virtual.

Estrategia

Acciones

Métricas

Resultados

Responsable

Crear la identidad de la Empresa Productos
Y Servicios Agropecuarios “La

- Mejorar el disefio y generar contenido de
valor en la P4gina Facebook y pagina web

Volumen de trafico en

- Mayor acceso a la pagina
de la Empresa Productos

por el internauta).

Providencia” de la Empresa Productos Y Servicios la pagina Facebook y Y Servicios Community
S.R.L. utilizando Facebook y pagina web. Agropecuarios “La Providencia™ pagina web. Agropecuarios “La Manager
S.R.L. Providencia” S.R.L.
- Posicionamiento SEO.
Potenciar la imagen de marca con ) ) )
recomendaciones del servicio educativo para | - Realizar videos virales. Matriculas offline que | - Mayor cantidad de Community
la captacion de leads (potenciales - Convertir a los comerciantes vengan de acciones clientes de otras zonas en Manager
Clientes). prescriptores de la marca. online. la Region.
- Identificar a usuariosinfluyentes.
Generar una red de contactos, a nivel regional, | - Realizar sorteos de participacion con - Visibilidad, es decir,
para la comunidad Facebook de la Empresa Likes. que conozcan la
Productos Y Servicios Agropecuarios “La | - Usar los anuncios patrocinados de NG de marca Community
idencia” Umero de fans ‘
providenei” SRL E?gggg%t anuncios de bienvenida - Fuerte influencia para Manager
P4gina de aterrizaie de bi id generar viralidad a través
(Pagina de aterrizaje de bienvenida). de Facebook.
) ) ) - Capacitar en comunicacion 2.0 - Imagen de marca mas
Fomentar la interaccion entre comerciantes. para  lograr  participar de las | Nivel de interaccion en dindmica y actual entre Community
conversaciones de los clientes en Facebook. nuestra Manager
Facebook. Comunidad virtual.
L ) - Usar la pagina de Facebook y
Establgcer una relgcmn directa con clientes Pégina web para la comunicacion por Nimero de - Mejora del servicio al Community
potenciales a través de ventas directas. mensaje. consultas y cliente y la satisfaccion. Manager
- Crear una base de datos de email respuestas.
de los clientes
Explorar el potencial de expansion del _ _ -Nivel de visibilidad.
mensaje de la Empresg Pt‘oductos Y » - Usar herramlentas propias de Facebook _Nivel de feedback de Reduccién de los costos en
Servicios Agropecuarios “La Providencia para realizar campafias enfocadas la audiencia blicidad Community
. X : o 0 1 ublicida
S.R.L. a través de medios locales. (eventos, anuncios, publicaciones.) (informacion) generada 'Fl)'radicional Manager
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3.3.7. Propuesta de pagina Facebook para la empresa.

Pagina de Facebook

Ii Busca en Facebook Q ivaidencu Inicio ~ Buscar amigos
Pigina  Mensaes  Nofficacionesf]  Estadisticas  Hemamientas de publicacion Configuracion ~ Ayuda *

| WYMWCTOS AGROPECUARIOS ;

Lo Provi

Servicios Y
Productos
Agropecyarios La
Providencia SRL

Crear nombre de usuario =
de la pagina i Tequstavy | 3 Siguiendov @ Recomendar + Afiadir un boton

Inicio

Negocio local

Publicaciones Te damos la bienvenida a tu nueva

Figura 30: pagina de Facebook De la Empresa La providencia. Fuente:
Elaboracion propia.

3.3.8. Propuesta de Pagina web para la empresa.

Pagina web

Figura 31: pagina web de la empresa La Providencia. Fuente:
Elaboracion propia.
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Péagina Web

Figura 32: pagina web de la empresa La Providencia.
Fuente: Elaboracion propia.

Péagina web
lﬁ! umm gl
'7.% ‘:':.a":.
R Suheky :.::-:A
— e e s

B

k——:—na"‘-‘,b"' 'D""‘ . |

Figura 33: pagina web de la empresa La Providencia. Fuente:
Elaboracion propia.
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3.3.9. Comunicacion publicitaria en medios tradicionales.

Impresos

Los medios publicitarios utilizados seran a través de medios impresos como:
Volantes. (Semanal)

Impresos

Los medios publicitarios utilizados seran a través de medios impresos como:
Volantes. (Semanal)

Los volantes seran repartidos en el mercado Roberto Segura, mercado 28 de julio, ademas
en las distintas ferias agropecuarias.

Feria agropecuaria del limoén — Jaén

La Feria Agropecuaria Feria -agro- Utcubamba

Actividades proyectadas cada mes.

Repartidor: Trabajador de la empresa.

Volantes Publicitarios

Y AGROPECUARIOS

ENcild ..

Figura 34: volante Publicitarios.
Fuente: Elaboracion propia.

Periodico.
Se anunciara 3 veces al mes promocionando los distintos productos e informado las
actividades proyectadas para cada mes.

Aviso en el periddico.

AHORA JAEN AHORA JAET

S o e e s
T p———

Figura 35: Aviso publicitario en el periodico.
Fuente: Elaboracion propia. 3




Medios radiales

Se realiza el anuncio publicitario en la radio mas sintonizada de la zona Radio Marafion
ubicada en la calle francisco de Orellana 343-Jaen, en el horario del noticiero 6: am a 8: amy
11:am a 1: pm, ya que esa hora las familias de la zona rural estan pendientes de las noticias,
con el fin de promocionar sus productos y servicios que Ofrece la empresa. Las
consideraciones seran las siguientes:

Tiempo: 30 segundos.
Tipo: comunicado. Frecuencia: 2 veces al dia.

Publico objetivo: Familias de la zona rural.

Medios Radiales
JN Bienvenid@s
b ol oo A A sccee ow =~
» Radio Marafén

CUNA1 EMPRESA SERVICIOS Y PRODUCTOS AGROPECUARIOS " LA PROVIDENCIA" S.R.L. JAEN.I

ESCENA PRIMARIA ESCENA SECUNDARIA.
GUION TECNICO GUION LITERARIO GUION TECNICO.
Locutor : La empresa Servicios Y productos
Cabina de radio. Agropecuarios La providencia , Ofrece
unagama de productos para alimentacion
Hora y programa de todo tipo de animal (cerdos, aves, cuyes, peces) sonido de animales

ademas la ventas de alivinos de tilapia, trucha
programa agropecuario |paco, pacotanay gamitana.

5:00ama6:30am EQUIPOS Y HERRAMINETAS , VACUNAS Y FARMACIA VETERINARIA,
Noticiero UBICANOS: Calle San Luis N° 434,Morro Solar- Frente
6:30 am a 8:00am el parque Héroes del Cenepa.

musica alegre y con ritmo
Telefonos: 959421005 y 976460504

Para mayor informacion visita la pagina web y facebook
www.servicios y productos agropecuarios "la providencia"”
Figura 36: Aviso Publicitario por radio Maraiion.

Fuente: Elaboracion propia.
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Medios televisivos

Las transmisiones televisivas se realizan en VISION TV Canal 21 Jaén, Cobertura:
Jaén, Bellavista, EI Milagro, Bagua, Utcubamba, en el horario de la noche de 7:00 pm a 9:00
pm cuando las familias se encuentran en casa.
Tiempo: 30 segundo. Tipo: comunicado.
Frecuencia: 1 ves al mes en el horario de la noche entre 7: pm hasta las 9: pm. Publico

objetivo: Familias de la zona Urbana, veterinarias y bodegas.

Medios televisivos.

. _m:m‘m-ﬂ.m-m

Calle Maria Parado de Bellido N* 201 - Jaén | Tolf. 076 432010 Cel. 970913896 - 976997571 / Rpm: #219422 - *659770
CUNA1 |EMPRESﬁ; SERVICIOS Y PRODUCTOS AGROPECUARIOS " LA PROVIDENCIA" 5.R.L. JJ-'&I:IN.|

ESCENA PRIMARIA ESCENA SECUNDARIA.

GUION TECNICO GUION LITERARIO GUION TECNICO.

Locutor : La empresa Servicios Y productos
Sets de television Agropecuarios La providencia , Ofrece
una gama de productos para alimentacion
Horay programa de todo tipo de animal (cerdos, aves, cuyes, peces) sonido neutro
ademas la ventas de alivinos de tilapia, trucha
paco, pacotana y gamitana.
Programa : Noticiero. EQUIPOS Y HERRAMINETAS , VACUNAS Y FARMACIA VETERINARIA.

A0 11 f...'...'.....l.:r W

7:00 pm a 9:00pm DIRECCION: Calle San Luis N° 434, Morro Solar- Frente

el parque Héroes del Cenepa.

Telefonos: 959421005 y 976460504

Para mayor informacidn visita la pagina web y facebook
www.servicios y productos agropecuarios "la providencia"

musica alegre y con ritmo

Figura 37: Aviso publicitario por Vision TV.

Fuente: Elaboracion Propia.

85



3.3.10. Cronogramas de actividades

2017
| IACTIVIDADES ABR [MA [JUN [U |[AG [SET NO [DI
Y ©) vV |C
1|IELABORACION DE LA PROPUESTA
Investigacion de la propuesta X X
plan e propuesta X
2|IPRESENTACION DE LA PROPUESTA
Revision de la propuesta por asesor
metoddlogo X
Revision completa del informe por el
asesor especialista X
Levantamiento de observaciones X
APROBACION DE LA
3|PROPUESTA X
3.3.11. Analisis en gastos de publicidad tradicional.
Tabla 38
Medio de Periodo Cantidad Costo Costo total Costo Total
comunicacione Unitario mensual anual
s tradicionales
Volantes. Mensual 800 unid S/. 40.00 S/. 40.00 S/. 480.00
Periddico (Local) Mensual 3 S/. 28.00 S/.84.00 S/.1008.00
veces
Radio (Local) Mensual 60 veces S/.2.00 S/.120.00 S/. 1440.00
TV Local Anual 12veces S/. 16.70 S/.16.70 S/. 200.00
Total, Mensual S/.260.70
Total Anual S/. 3128.00

Fuente: Elaboracion propia.
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3.3.12. Andlisis en gastos de publicidad

Tabla 39
Medio de comunicacion Periodo Costo Unitario Costo total Costo Total
digital. mensual anual

Pégina de Facebook anual 0.00(*) 0.00(*) 0.00(*)
Pagina web anual 0.00(*) 0.00(*%) 0.00(*)
Internet y teléfono fijo Mensual 89.90 S/ 1.078.80
Pago por instalacion de anual S/.228.68
POS - por Unica vez 70
dolares.
Pago del dominio.es- 14.95 anual S/. 54.84
euros.
Total, Anual S/. 1362,32

Seré costo cero porque los colaboradores se encargaran de las paginas (*).
Fuente: Elaboracion propia.

3.3.13. Financiamiento
El financiamiento de la propuesta de investigacion tendra que ser financiado por la

empresa Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia, Jaén por el monto de 4.490,32

Analisis Costo Beneficio de la propuesta

La técnica del analisis de Costo Beneficio consiste en comparar todas las
actividades que generan costos de generar una determinada accién contra los posibles
beneficios de un proyecto o idea.
Para la evaluacion de la propuesta utilizaremos la siguiente formula:
Y. Beneficios

RCB =
Y. Costos

La estimacion de los beneficios se basara en la siguiente formula
Beneficios econdmicos = Z Volumen de produccién x costo de mano de obra

Calculo del Costo Beneficio de la propuesta

RCB = 5/:95,000 =5/.27.84
~S/. 34115 /27.

Segun el analisis Costo Beneficio por cada nuevo sol invertido en las actividades de

la propuesta, la empresa obtiene veintisiete y ochenta cuatro céntimos
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3.3.14. Conclusiones

En un mundo globalizado donde las tecnologias estan a la vanguardia, la mayoria de las
personas tienen acceso a las redes sociales y asimismo visitan las paginas web, por ese motivo
hemos visto conveniente crear la paginas web y pagina de Facebook con disefios que hemos
detallado en la propuesta mediante las paginas mencionadas el cliente podar visualizar las

promociones y productos ofrecidos por la empresa.
Mediante los medios tradicionales que hemos detallado en la propuesta se pretende

Ilegar al cliente de la zona rural como la zona urbana con la finalidad de mantenerles informados

sobre los servicios y productos ofrecidos por la empresa.

88



CAPITULO IV:
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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CAPITULO IV: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

Con respecto a la situacién de comunicacion publicitaria en la empresa, Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L. Jaén se puede evidenciar que los clientes se
sienten interesados que la empresa aplique estrategias de comunicacion publicitaria que les
mantenga informados acerca de los productos que ofrece la empresa, esto lo demuestra en los
datos obtenidos, estableciendo que el 65.9 % considera bueno y el 33.5 % considera muy

bueno, el nivel de comunicacidon publicitaria en la empresa.

Con respecto al conocimiento del trabajador acerca del producto que ofrece la
empresa, se puede evidenciar la falta de conocimiento de algunos trabajadores, esto lo
demuestra los datos obtenidos que el 37% consideran muy bueno, el 23 % consideran bueno
por otro lado el 13 % considera regular mientras que el 25 % lo considera malo y el 2% muy

malo.

Con respecto a la pregunta le gustaria ver anuncios publicitarios de la empresa a traves
de medios como radio, TV, medios impresos. Se puede evidenciar que el 45% estéa totalmente
de acuerdo y el 34% de acuerdo por otro lado con respecto a la pregunta le gustaria ver
anuncios de la empresa a través del internet, se puede evidenciar que el 41% esta totalmente
de acuerdo y el 22% de acuerdo, se concluye que existen preferencias por la publicidad en la

Tv, radios y medios impresos .asimismo por la publicidad digital.
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4.2. Recomendaciones.

Al gerente Comercial de la empresa, Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. Jaén, se le sugiere realizar capacitaciones a su personal que mantiene
contacto con el cliente ya que de esta manera podrian ofrecer un servicio mas personalizado
al informar sobre los productos asimismo mantener informado a sus clientes a través de

comunicacion publicitaria.

Se recomienda al Gerente General de laempresa que considere la implementacion de
la propuesta de investigacién ya que se ha hecho con el fin de mejorar la comunicacion
publicitaria Ademas realizar el seguimiento de cada medio de comunicacion publicitaria

utilizado por la empresa con el fin de poder medir sus resultados en el corto plazo.

A los colaboradores de la empresa se sugiere difundir en sus redes sociales, los ling

de la pagina web y Facebook de la empresa de esta manera llegar a los clientes.
Se recomienda al personal de ventas, informar al cliente que la empresa cuenta con

paginas web y pagina de Facebook donde ellos podran ver las promociones y nuevos
productos que ofrece la empresa.
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Anexo 1:
Cuestionario

Encuesta N°: .......

Instrucciones: Marque con un aspa la alternativa que usted crea conveniente en el siguiente

listado de preguntas considerando lo siguiente:

TA  : Total Acuerdo (5)

A - Acuerdo (4)
| - Indiferente (3)
D : Desacuerdo (2)

TD  : Total Desacuerdo (1)

TA

TD

Considera una opcioén importante mantenerse informado, sobre
los productos ofrecidos por la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L.

Los anuncios publicitarios influyen en tu decisién de compra o tu
opinién personal de un producto.

las campafias publicitarias es una herramienta positiva para
tomar mejores decisiones al momento de hacer una compra.

Esta de acuerdo que mediante una campafa de publicidad,
permita informar a ustedes sobre los atributos y beneficios de los
productos de Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia

El contenido visual de la comunicacion publicitaria es importante
para usted.

Observa con frecuencia mensajes publicitarios de las empresas.

Le gustaria ver anuncios en internet de la empresa Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L.

Le gustaria ver anuncios de la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. a través de medios como
radio, TV, medios impresos.

Cree que si la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. puede tener acogida con el lanzamiento de una
buena comunicacién publicitaria.

El trabajador que le atiende muestra tener bastante conocimiento de los
productos en empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L.

La informacién de los productos en la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. fue clara y oportuna

Usted considera que los precios de los productos de empresa Servicios
y Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L. estan en funcién a
la calidad de los mismos.

Usted considera que los productos de la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. son mejores en comparacion al
de la competencia.
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El trabajador de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. se le acerca para orientarlo sobre los
productos que necesita

La atencién de los empleados de empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. es cordial y educada.

La presentacién de los productos en empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. es atractivay le incentiva realizar
una compra.

El trabajador de la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. se identifica antes de atenderlo

Los trabajadores de ventas en empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. le proporcionan informacién y le
hacen sugerencias para realizar su compra.

La buena atencion y la informacién brindada influye en usted para realizar
su compra en la empresa Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L.
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Anexo 2: Matriz de consistencia

Problema Objetivos Hipotesis Variable Dimensiones  Indicadores
Clientes
. .. informados
Comunicacion o
Comprension
General L al cliente
Hi: Las Comunicacion
feaf ; ublicitaria :
Disefiar estrategias _o!e p Estrateqia de  Mezcla de
estrategias de comunicacion ateg medios
comunicacion publicitaria medios Obietivos d
publicitaria para  contribuye al JetIVos de
' ) medios
incrementar las incremento de
ventas de la ventas de la
empresa, empresa,
Servicios y Servicios y
Productos Productos
Agropecuarios La Agropecuarios La
Providencia Providencia
S.R.L. Jaén 2017. S.R.L. Jaén 2017 Preparacién
Nivel de
comparacion
Especificos Verificacion de productos
Analizar las Nivel de
¢De qué manera  estrategias de Acercamiento  acercamiento
las estrategias de  comunicacion Presentacion
comunicacion publicitaria en la del producto
publicitaria empresa,
contribuyen al Servicios y
incremento de las  Productos
ventas de la Agropecuarios La
empresa Servicios Providencia
y Productos S.R.L. Jaén, Presentacion
Agropecuarios La 2017. Presentacion del empleado
Providencia Identificar los Nivel de
S.R.L,Jagénenel factores que ventas  Argumentacion persuasion
afio 2017? afectan las ventas

en la empresa,
Servicios y
Productos
Agropecuarios La
Providencia
S.R.L. Jaén,
2017.
Determinar los
factores de las
estrategias de
comunicacion
publicitaria que
favorecen las
ventas de la
empresa,
Servicios y
Productos
Agropecuarios La
Providencia
S.R.L. Jaén,
2017.

Cierre

Nivel de
Compra
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Anexo 3: Instrumentos de Validacion por juicio de expertos.

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ .
Augusto Apewte 3B las
PROFESION Adwinistrodor
ESPECIALIDAD Adwinistrocicn
EXPERIENCIA : .
PROFESIONAL( EN ANOS) /6 avios
CARGO Coord. da_Twuvasticacion

LA PROVIDENCIA S.R.L.

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION PUBLICITARIA PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA EMPRESA SERVICIOS Y PRODUCTOS AGROPECUARIOS

DATOS DE LOS TESISTAS:

NOMBRES Bances Santamaria Rocié Del Pilar.

Diaz Tarrillo Laura Lisbeth.

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO | Cuestionario dirigido a clientes de la empresa Servicios y
EVALUADO Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L.

Diseriar estrategias de comunicacion publicitaria que
permita incrementar las ventas de la empresa,
Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L. Jaén 2017.

1.

OBJETIVOS
DE LA
INVESTIGACION 2

Analizar las estrategias de comunicacion
publicitaria en la empresa, Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L.
Jaén2017.

Identificar los factores que afectan las ventas
en la empresa, Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. Jaén
2017.

Proponer estrategias de comunicacion
publicitaria orientadas a las ventas de la
empresa, Servicios y Productos Agropecuarios
La Providencia S.R.L. Jaén2017.
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EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA” S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR

FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS DEL
INSTRUMENTO '

Considera una opcion viable mantenerse
informado, sobre los productos ofrecidos
por la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L?

TAV)

SUGERENCIAS:

TD(

Los anuncios publicitarios influyen en tu
capacidad de compra o tu opinidn personal
de un producto?

ALY

SUGERENCIAS:

TD(

Cree usted, que la campafia publicitaria es
una herramienta positiva para tomar
mejores decisiones al momento de hacer
una compra?

TAL)

SUGERENCIAS:

TD(

Esté de acuerdo que una campaiia de
publicidad, permita informar a ustedes
sobre los atributos y beneficios de los
productos de Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L.?

TALY

SUGERENCIAS:

TD(

El contenido visual de la comunicacion
publicitaria es importante para usted.?

AL

SUGERENCIAS:

TD(

Observa con frecuencia mensajes
publicitarios de la empresa. Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia
S.RL.?

TAC)

SUGERENCIAS:

TD(

Le gustaria ver anuncios en internet de la
empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L.?

TAY)

SUGERENCIAS:

TD(
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Le gustaria ver anuncios de la empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. a través de medios
como radio, TV, medios impresos?

TAUT

SUGERENCIAS:

TD(

Cree usted, que la empresa Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L. puede tener acogida con el
lanzamiento de una buena comunicacion
publicitaria?

TALT

SUGERENCIAS:

TD(

La presentacién de los productos en empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
- Providencia S.R.L. es atractiva y le incentiva
realizar una compra?

TAY)

SUGERENCIAS:

TD(

La informacién de los productos en la empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. fue clara y oportuna?

TAC)

SUGERENCIAS:

TD(

Usted considera que los precios de los
productos de empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. estan
en funcién a la calidad de los mismos?

%

SUGERENCIAS:

TD(

Usted considera que los productos de la
empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. son
mejores en comparacién al de la
competencia?

e
TAY)

SUGERENCIAS:

TD(

El trabajador de la empresa Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L. se le acerca para orientarlo sobre
los productos que necesita?

TAY)

SUGERENCIAS:

TD(

La atencién de los empleados de empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia 8.R.L. es cordial y educada?

TAg/f

SUGERENCIAS:

TD(

L

La presentacién de los productos en la empresa
servicios y productos agropecuarios la
providencia S.R.L. Es atractiva y le incentiva a
realizar una compra?

TA()

SUGERENCIAS:

TD(
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Ei trabajador de a8 empresa Servicios y
Productos Agropecuarios La Providenca
S.R.L. se identifica antes de atenderio?

TALT TO( )

SUGERENCIAS:

TALY To{ )

SUGERENCIAS:

TALY ™ )

SUGERENCIAS:

1. PROMEDIO OBTENIDO:

N'TA _ |9 N*TD

2. COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES

101



INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ

quillermo Quarraro Qjada

PROFESION Dr- Qestion Univarsitania
ESPECIALIDAD Estadistica
EXPERIENCIA

PROFESIONAL( EN ANOS) /3 anes

CARGO

Docante

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION PUBLICITARIA PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA EMPRESA SERVICIOS Y PRODUCTOS AGROPECUARIOS

LA PROVIDENCIA S.R.L.

DATOS DE LOS TESISTAS:

NOMBRES Bances Santamaria Roci6é Del Pilar.

Diaz Tarrillo Laura Lisbeth.

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO | Cuestionario dirigido a clientes de la empresa Servicios y
EVALUADO Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L.

Disenar estrategias de comunicacion publicitaria que
permita incrementar las ventas de la empresa,
Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L. Jaén 2017.

1.

OBJETIVOS
DE LA
INVESTIGACION .

Analizar las estrategias de comunicacién
publicitaria en la empresa, Servicios y

Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L.

Jaén2017.

Identificar los factores que afectan las ventas
en la empresa, Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. Jaén
2017.

Proponer estrategias de comunicacion
publicitaria orientadas a las ventas de la
empresa, Servicios y Productos Agropecuarios
La Providencia S.R.L. Jaén2017.
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EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA” S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR

FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS DEL
INSTRUMENTO
TA() TD(
Considera una opcion viable mantenerse
informado, sobre los productos ofrecidos | SUGERENCIAS:
por la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L?
TA(/) TD(
Los anuncios publicitarios influyen en tu SUGERENCIAS:
capacidad de compra o tu opinién personal )
de un producto?
TA() TD(
Cree usted, que la campania publicitaria es SUGERENCIAS
una herramienta positiva para tomar
mejores decisiones al momento de hacer
una compra? —
TAYV) TD(
Esté de acuerdo que una camparia de
publicidad, permita informar a ustedes :
sobre los atributos y beneficios de los SUGERENGIAS:
productos de Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L.?
TA() TD(
El contenido visual de la comunicacion | SUGERENCIAS:
publicitaria es importante para usted.?
TA(/) TD(
Observa con frecuencia mensajes
publicitarios de la empresa. Servicios y | SUGERENCIAS:
Productos Agropecuarios La Providencia
S.RL?
TAV) TD(
Le gustaria ver anuncios en internet de la
empresa Servicios y Productos | SUGERENCIAS:
Agropecuarios La Providencia S.R.L.?
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Le gustaria ver anuncios de la empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. a través de medios
como radio, TV, medios impresos?

TALT

SUGERENCIAS:

TD(

Cree usted, que la empresa Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia
S.RL. puede tener acogida con el
lanzamiento de una buena comunicacién
publicitaria?

TAC)

SUGERENCIAS:

TD(

La presentacién de los productos en empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. es atractiva y le incentiva
realizar una compra?

TACVT

SUGERENCIAS:

TD(

La informaci6n de los productos en la empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. fue clara y oportuna?

TACT

SUGERENCIAS:

TD(

Usted considera que los precios de los
productos de empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. estan
en funcién a la calidad de los mismos?

TACT

SUGERENCIAS:

TD(

Usted considera que los productos de la
empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. son
mejores en comparacion al de la
competencia?

TAK)

SUGERENCIAS:

TD(

El trabajador de la empresa Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L. se le acerca para orientarlo sobre
los productos que necesita?

TAV)

SUGERENCIAS:

TD(

La atencién de los empleados de empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. es cordial y educada?

TALY

SUGERENCIAS:

TD(

La presentaci6n de los productos en la empresa
servicios y productos agropecuarios la
providencia S.R.L. Es atractiva y le incentiva a
realizar una compra?

TAY)

SUGERENCIAS:

TD(
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El wadbajodor de ia empresa Servicios y
Productos La Providencia
S.R L. se identifica antes de atenderio?

TA( ) TOL)

SUGERENCIAS:

TAC ) TOL-T

SUGERENCIAS:

La buena atencidn y ia informacién brindada
influye en usted para realizar su compra en la
ampresa Servicios y
Agropecuarios La Providencia SRL.?

TAL )

SUGERENCIAS:

o)

1. PROMEDIO OBTENIDO:

NTA 19

N*TD

2. COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES

JUEZ —~ EXPERTO
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

g e e o Me. Seria Faima Luis Evrique °
PROFESION Lic. an  Adwinistracion
ESPECIALIDAD Mo an Clancias  €conomicas
EXPERIENCIA ~ T O al
PROFESIONAL( EN ANOS) <D avos
CARGO Docante

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION PUBLICITARIA PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA EMPRESA SERVICIOS Y PRODUCTOS AGROPECUARIOS

LA PROVIDENCIA S.R.L.

DATOS DE LOS TESISTAS:

"NOMBRES Bances Santamaria Rocio Del Pilar.

Diaz Tarrillo Laura Lisbeth.

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO | Cuestionario dirigido a clientes de la empresa Servicios y
EVALUADO Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L.

Disefiar estrategias de comunicacion publicitaria que
permita incrementar las ventas de la empresa,
Servicios y Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L. Jaén 2017.

1.

OBJETIVOS
DE LA
INVESTIGACION 2.

Analizar las estrategias de comunicacion
publicitaria en la empresa, Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia S.R.L.
Jaén2017.

Identificar los factores que afectan las ventas
en la empresa, Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. Jaén
2017.

Proponer estrategias de comunicacién
publicitaria orientadas a las ventas de la
empresa, Servicios y Productos Agropecuarios
La Providencia S.R.L. Jaén2017.
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EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA” S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” S| ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, S| ESTA EN DESACUERDO POR

FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS DEL
INSTRUMENTO

Considera una opcién viable mantenerse
informado, sobre los productos ofrecidos
por la empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L?

ALY

SUGERENCIAS:

TD(

Los anuncios publicitarios influyen en tu
capacidad de compra o tu opinién personal
de un producto?

AT

SUGERENCIAS:

TD(

Cree usted, que la camparia publicitaria es
una herramienta positiva para tomar
mejores decisiones al momento de hacer
una compra?

%Zyr'

SUGERENCIAS:

TD(

Esté de acuerdo que una campaiia de
publicidad, permita informar a ustedes
sobre los atributos y beneficios de los
productos de Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L.?

™)

SUGERENCIAS:

TD(

El contenido visual de la comunicacion
publicitaria es importante para usted.?

ALY

SUGERENCIAS:

TD(

Observa con frecuencia mensajes
publicitarios de la empresa. Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia
S.RL.?

TAY)

SUGERENCIAS:

TD(

Le gustaria ver anuncios en internet de la
empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L.?

TAY)

SUGERENCIAS:

TD(
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Le gustaria ver anuncios de la empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. a través de medios
como radio, TV, medios impresos?

TALT

SUGERENCIAS:

TD(

Cree usted, que la empresa Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia
S.RL. puede tener acogida con el
lanzamiento de una buena comunicacién
publicitaria?

TALT

SUGERENCIAS:

TD(

La presentacién de los productos en empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. es atractiva y le incentiva
realizar una compra?

TALY

SUGERENCIAS:

TD(

La informacién de los productos en la empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. fue clara y oportuna?

%

SUGERENCIAS:

TD(

Usted considera que los precios de los
productos de empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. estan
en funcién a la calidad de los mismos?

TAY

SUGERENCIAS:

TD(

Usted considera que los productos de la
empresa Servicios y Productos
Agropecuarios La Providencia S.R.L. son
mejores en comparacion al de la
competencia?

TA{)

SUGERENCIAS:

TD(

El trabajador de la empresa Servicios y
Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L. se le acerca para orientarlo sobre
los productos que necesita?

TAL)

SUGERENCIAS:

TD(

La atencién de los empleados de empresa
Servicios y Productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L. es cordial y educada?

TA(Y

SUGERENCIAS:

D(

La presentacién de los productos en la empresa
servicios y productos agropecuarios la
providencia S.R.L. Es atractiva y le incentiva a
realizar una compra?

TA(/)

SUGERENCIAS:

(
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Bwahmas«vmsy
Productos Agropecuarios La Providencia
S.R.L. se identifica antes de atenderio

V.4
TALY

SUGERENCIAS:

™ )

ra
TA(A

SUGERENCIAS:

To )

L

La b atencién y la inf cién brindada
influye en usted para realizar su compra en la
empresa Servicios y
Agropecuarios La Providencia S R.L.

TA(Y)

SUGERENCIAS:

o )

1. PROMEDIO OBTENIDO:

N°®TA

4 N°TD

{2 COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES

N
Gl

JUEZ - E)\:ea'ro
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Anexo 5.- Recoleccion de informacion.

Recoleccién de informacién

Figura 38: Encuesta en la empresa Servicios y productos Agropecuarios La
Providencia S.R.L
Fuente: elaboracion Propia.

Recoleccién de informacion

Figura 39: Encuesta en la empresa Servicios y productos Agropecuarios La 110
Providencia S.R.L




DATOS

Anexo 6.- Declaracion jurada.

DECLARACION JURADA

DEL AUTOR: Autor I I Autores | X |

Diaz Tarrillo Laura Lisbeth I

Apellidos y nombres

| 76978015 | 1 2121817444 | | presencial. B

DNI N° Codigo N° Modalidad de estudio

Bances Santamaria Rocid Del Pilar. I

Apellidos y nombres

48449554 l I 2121818946 —I[ presencial I

DNI N° Coédigo N° Modalidad de estudio

| Ciencias Empresariales I

I Ciclo.

Facultad de la Universidad Sefior de Sipan. I

DATOS

DE LA INVESTIGACION

Proyecto de investigacion Informe de investigacién :’

DECLARO BAJO JURAMENTO QUE:

1.

Soy autor o autores del proyecto e informe de investigacién titulado.

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION PUBLICITARIA PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA
EMPRESA, SERVICIOS Y PRODUCTOS AGROPECUARIOS LA PROVIDENCIA S.R.L, JAEN 2017.

La misma que presento para optar el grado de:

O~/

Que el proyecto y/o informe de investigacion citado, ha cumplido con la rigurosidad
cientifica que la universidad exige y que por lo tanto no atentan contra derechos de
autor normados por Ley.

Que no he cometido plagio, total o parcial, tampoco otras formas de fraude, pirateria o
falsificacion en la elaboracion del proyecto y/o informe de tesis.

Que el titulo de la investigacion y los datos presentados en los resultados son
auténticos y originales, no han sido publicados ni presentados anteriormente para optar
algun grado académico previo al titulo profesional.

Me someto a la aplicacion de normatividad y procedimientos vigentes por parte de la
UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN y ante terceros, en caso se determinara la comisién
de algun delito en contra de los derechos del autor.

fitd)-

Diaz Taﬁm Lisbeth

76978015

L4

Bances Santamaria Rocié Del Pilar
48449554

111



UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

DECLARACION JURADA
DATOS DEL AUTOR: Autor :, Autores E
| LAURA LISBETH DIAZ TARRILLO
Apeliidos y nombres
[ 7eoreois | [ 2121817440 | ( Presencial
DNI N Cadigo N Modalidad de estudio
| ROCIO DEL PILAR BANCES SANTAMARIA
Apellidos y nombres
L 48449554 j | 2121818948j [ Presencial
DNI N Cadigo N° Modalidad de estudio
L Administracion
Escuela scadémico profosional
L Ciencias Empresariales
Facutad de la Universidad Sefior de Sipan Cidlo X

DATOS DE LA INVESTIGACION

Trabasjo de investigacion |I]

DECLARO BAJO JURAMENTO QUE:
1. Soy aulor 0 autores del proyecto yo Informe de investigacion titulado}

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION PUBLICITARIA PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA

SERVICIOS Y PRODUCTOS AGROPECUARIOS “LA PROVIDENCIA™ S,R.L JAEN 2017..,
La misma que presento para optar of grado de:
Bachiller en Administracién

2. Que el proyacto ylo informe de investigacion citado, ha cumplido con la rigurosidad cientifica que la

universidad exige y que por lo tanto no atentan contra derechos de autor normados por Ley.

3. Que no he cometido plagio, total o parcial, tampoco otras formas de fraude, pirsteria o faksificacidn en la

elaboracion del proyecto ywo informe de tesis.

4, Quoolﬁuiodelalnmﬂgaciénybsdutoswmmadoombsmunwossonmnﬁcosyodglnam.m
han sido publicados ni presentados anteriormente para optar algin grado académico previo al titulo

profesional.

Me someto a la aplicacion de normatividad y procedimientos vigentes por parte de la UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN y ante terceros, en caso se deferminaré la comisién de algin delito en contra de los

derechos del sutor.

Ot/
S
v

LAURA LISBETH DIAZ TARRILLO
DNI N° 76978015

7=
ROCIO DEL PILAR BACES SATAMARIA

DNI N* 48449554
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Anexo 7.- Declaracién jurada

[% UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N° T1-CI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
{LICENCIA DE USO}

Pimentel, 22 de noviembre 2018

Sefiores
Centro de Informacion
Universidad Sefior de Sipan

Los suscritos:
ROCIO DEL PILAR BANCES SANTAMARIA con DNl 48449554

LAURA LISBETH DIAZ TARRILLO con DNI 76978015

En mi {nuestra) calidad de autor (es) exclusivo (s) del trabajo de grado titulado:

ESTRATEGIAS DF COMUNICACION PUBLICITARIA PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA
SERVICIOS Y PRODUCTOS AGROPECUARIOS “LA PROVIDENCIA® S.R.L JAEN 2017, presentada y
aprobado en el aiio 2017 como requisito para aptar el titulo de, Licenciada en Administracién, de la
Facultad de Clencias Empresariales, Escuela Académica Profesienal de Administracian, por medio
del presente escrito autorizo (autorizamos) al Centro de Informacién de la Universidad Sefior de
Sipdn para que, en desarrollo de la presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre mi {nuestra}
trabajo y muestre al mundo |2 produccion intelectual de la Universidad representado en este
trabajo de grado, a través de la visibllidad de su contenido de la siguiente manera:

v Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del Repasitorio
Instituclonal en la pagina Web del Centro de Informacion, asl como de las redes de Informacion del
pais y del extericr,

« Se permite |a consulta, reproduccién parcial, total o cambio de formato con fines de conservacion,
a los usuarlos Interesados en el contenldo de este trabajo, para todos los usos que tengan finalidad
académica, siempre y cuando mediante la correspondiente cita bibliografica se le dé crédito al
trabajo de grado y a su autor.

De conformidad con 1a ley sobre el derecho de autor decreto legistativo N® 822. En efecto, la
Universidad Sefior de Sipan estd en la obligaclén de respetar los derechos de autor, para lo cual
tomaré las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

SPLLUIDENS RES D

£

| 48449554

ROCIO DEL PILAR BANCES SANTAMARIA

LAURA LISBETH DIAZ TARRILLO 76978015

|
|
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Anexo 8.- Acta de aprobacién de originalidad de informe de investigacion.

B

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ACTA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD DE TESIS

Yo, Mg Heredia Llatas Flor Delicia , Coordinadera de Grados v Titulos de la EAP de
Administracion v revisor de la investigacion aprobada mediante Resolucion N® 1733-
FACEM-USS-2016, presentada por las egresadas BANCES SANTAMARIA ROCIO DEL
PILAR, DIAZ TARRILLO LAURA LISBETH autoras de la investigacion titulada:
ESTRATEGIAS DE COMUNICACION PUBLICITARIA PARA INCREMETAR LAS
VEMTAS DE LA EMPRESA SERVICIOS Y PRODUCTOS AGROPECUARIOS LA
PROVIDENCIA S.R.L JAEN 2017, puedo constar que la misma tiene un indice de
similitud de 11 % wverificable en el reporte final del analisis de originalidad mediante &l

programa TURNITIN.

Por lo gue concluyo que la investigacion cumple con los lineamientos establecidos en la
Resolucion Rectoral N® 007-2017/USS, que aprueba las politicas para evitar plagio v uso
de TURMITIM en la USS.

Fimentel, 21 de junio del 2017

P

A o M

MG. Heredia Llatas Flor Delicia.
DI N® 41 365424
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Anexo 9.- Turnitin.

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION PUBLICITARIA PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA SERVICIOS
Y PRODUCTOS AGROPECUARIOS “LA PROVIDENCIA®

SRL JAEN 2017

OSSO DS Ol

1 1% 7% 0s 8+

NOKCEDESMLITLD FUBNTES DE PUBLICACIONES TRASAOS DEL
INT EEY ESTUOANTE

e PR AT AL

. Submitted to Universidad Cesar Vallejo 5%
Tratiaf dal salistunt »

. fe_?..oi".?f.w“ 1 %

S 1%

TS::;n:tzd u‘t.?‘ .Umversidad Senor de Sipan 1 %

[ Sl 1«

acn 1
repositorio.puce edu ec 1
Fuote 00 Ntame %
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